
最新海信探索中心心得体会一年级 销售
的心得体会(实用5篇)

心中有不少心得体会时，不如来好好地做个总结，写一篇心
得体会，如此可以一直更新迭代自己的想法。我们如何才能
写得一篇优质的心得体会呢？以下我给大家整理了一些优质
的心得体会范文，希望对大家能够有所帮助。

海信探索中心心得体会一年级篇一

非常喜欢我们的小雨老师，不管她讲的任何东西，都觉得非
常有道理，我也从事销售快两年了，今天看了她这文章后觉
得句句说的都实在，自己现在也觉得第三种销售人员，呵呵!
谢谢小雨的文章!

算算在销售行业也已经有7年了，不短的一段时光，销售真的
能锻炼一个人，让人成长，让人脱胎换骨，今晚突然有些感
触，不是分享销售技巧，就瞎写写。

在参加工作之前，从来没想过这辈子会做跟销售有关的工作，
我喜欢的事几乎都是静态的，都是一个人就可以做的，对于
出去社交场合，泡吧，很吵的地方，都没什么兴趣，所以一
直觉得凭我的性格，让我天天给人家推销东西，简直太不可
思议太痛苦了，我想以后我应该是做跟文字或画画有关的工
作，不怎么需要跟人打交道。

自己在做销售之前和做销售之初，都对销售这个职业有误解，
可能是因为我所接触到的销售人员大部分都没有给我留下特
别舒服的感觉。我以前都认为：业绩不好的销售人员，不是
生拉硬拽，就是绕来绕去，或者目的性很强，让人有压力;业
绩特别好的销售人员，估计也是巧舌如簧，特别能说，最后
说得你不得不买。



后来自己做了销售后，发现这真是个最大的误解!

一个仅仅是口才好，能说会道的销售员，即使你急功近利，
即使你的销售方式让人有点反感，你也依然能做出一些业绩，
只要你有一定的勤奋度，成交这种事就是一种概率，你跟一
百个人推销，总会有几个接受的，因为总会碰见几个正好迫
切需要你的产品的人，但剩下的九十几个准客户呢?以后还是
否会成为你未来的客户?不一定。

越到后期，你会发现，你能成交客户，可能根本不是你的销
售技巧在起作用，而是信任。信任是这世界上最贵的东西，
一个人信任你，他就相信你说的话，相信你推荐的东西，相
信你要他做的事。

我很难形容这是为什么。用几句古话来打比方就是，初级的
销售人员是“手中有剑，心中无剑”，中级的销售人员
是“手中有剑，心中有剑”，高级的销售人员是“手中无剑，
心中有剑”，顶级的销售人员是“手中无剑，心中无剑”。

一个优秀的销售人员眼光应该要放长远的，心胸要开阔，不
管别人是接受你还是拒绝你，你都要能平和的接受这件事，
这本来就是很正常的，不是么?你出门逛街，别人给你推销冰
箱，你就买一冰箱?别人给你推销一双皮鞋，你就买双皮鞋?
别人给你推销一台电脑，你就买台电脑?别人给你推销啥你都
会买?不可能吧，想想都觉得逗，所以，有个平和的心态是基
础。

一个人觉得跟你相处很舒服，这很重要!换位思考一下，你的
状态就会松弛很多，放松，快乐，这是我跟任何人相处时的
状态，如果我不放松，那对方岂不是要更紧张，如果我不快
乐，那对方也不会想要和一个不快乐的人交朋友。

有一种销售人员是跟100个人打交道，成交了5个，说死95个，
剩下95个下次都不敢接他电话，都心中有防备有压力了。虽



说中国人民千千万，说死一个亿，还有13亿，但我并不喜欢
这种方式。我和100个人打交道，成交了5个，剩下的95个可
能一部分变成了我的朋友，一部分即使没成为朋友的人，也
不会对我或对我的产品有任何的反感和压力，就变成了认识
的人，当然还有一部分因为各种不可抗因素流失了，永远都
不会有联系(这也是一种概率，你要允许流失的存在)。看起
来也许两种人暂时的业绩是一样的，都是成交5个，但后续可
是完全不一样，第二种人的那95个人当中，有一部分在未来
当他有需求的时候可能会变成你的客户，还有一部分是可能
永远都不会有需求的，他对你有着良好的印象，他信任你，
当他周围有朋友有需求的时候，他会想到你。

这个世界上每个人都有可能成为我们的客户，但你也要接受，
有大部分的人是永远不会成为我们的客户。那些很成功的公
司，他们的客户数量也仅仅只占这个世界人口的百分之零点
几，就已经巨大的成功了。你的朋友，大部分是不会成为你
的客户的，除非他们需要，你的朋友，都是各种职业，每个
人有不同的需求，不是非要成为你的客户，才叫做朋友;也不
是不成为你的客户，就是不认同你。不要给周围人施加太大
的压力，不要纠结于谁谁谁没有接受你。你只要让更多的人
知道你手上有这个最棒的产品或事业，勤奋的大量的宣传是
必须的!!!当他们有需求的时候，自然会想到你。在这个过程
中，你要和他们保持良好的联系，更重要的是不断的成长(专
业，能力，形象，等等)，最吸引别人的莫过于你的成长，让
客户想要跟随你一起改变。

七年的销售历程，让我最欣慰的是，没有任何朋友离开我，
反而多了很多的朋友，他(她)们又乐于把他自己的朋友介绍
给我认识当朋友。这一点是最让我感激的，因为我知道，如
果我感觉一个人总是对我有销售的目的，让我有压力，我是
绝对不会把我的朋友介绍给他当朋友的。

这些朋友，朋友的朋友，他们之中有的人成为了我的客户，
是因为他真的需要;他们中绝大部分人都没有成为我的客户，



也不会因为没有成为我的客户而不好意思，我也不会因为朋
友没有成为我的客户而有任何的郁闷或瞎想。

和朋友在一起，和客户在一起，我还是那个原来的我，没有
销售技巧，没心没肺，追求幸福快乐的普通女生!

海信探索中心心得体会一年级篇二

这个星期赶鸭子上架尝试着做电话营销，和一群没见过面的
老女人和老男人打电话，到也颇有收获，说不定可以开发出
电话营销这门课出来呢!

1、克服心理障碍

刚开始总是不想打，因为不知道对方会是怎样的主，总怕被
人吼或是会被骂一通，反正是能拖则拖(主要也是没有压力)，
等到拖不过去的时候(我刚开始是拖到十点半后打几通电话)，
但是越打会越顺手、越战越勇。到后面几天，客户说得再恶
劣的电话都不会放在心上，心想最多下次不打给你就是了。
当然碰到超恶的，挂完电话后会说上一句“真没教养”，再
和同事交流几句，心情会变得很好(好象和同事的交流更有话
题了)。

2、站在对方的角度沟通

千万不要一上来就滔滔不绝的介绍自己的公司和产品，而应
该先聊聊对方感兴趣的话题和对方交朋友，说明我们的产品
可以带给客户的好处(这些可得重点和难点，我还在总结中)。
多问些开放式的问题，全面收集对方的信息。

开场白、电话前的准备技巧是需要实际经历去累积的，(我感
觉看书和听老师讲电话营销课是学不来的)。当然，刚开始你
可以将每句要说要问的话写下来，照本宣科，慢慢的你就很
自然的说出你想说的。



3、脸皮要厚，积极跟进

千万不要因为客户一次拒绝或者是冷言冷语你就把他列入黑
名单，除非对方非常坚决的告诉你，以后不要打电话给我了，
我不需要。否则你一定要积极的跟进，极少有客户第一次接
触就会跟你确定购买(那钱也太好挣了)，尽可能的积极跟进
打过电话的客户。当然，这里面还是有技巧的，总不能每次
跟进的时候干巴巴的问同一个问题，那脾气再好也会被你烦
死。

4、妙招对付前台小mm

如果有前台小mm转接，一听出来是推销的就直接说不需要然
后不客气的把电话挂上，当然这是别人的工作职责无可厚非。

我们可以“灵活”一点(应该是连哄带骗)，可以跟前台说找
哪位老总，有的当时就给转，有的会问什么事，不妨说说是
哪位老总的朋友呀或是政府部门的，反正把前台弄得摸不着
头脑，但是还很客气就对了(是不是有点不太厚道呀)。

巴金说，没有技巧才是最高的技巧。

电话营销也是如此吧。

海信探索中心心得体会一年级篇三

为期两个星期的销售实训结束了，我在这两个星期的实训中
学到了很多在课堂上根本就学不到的知识，xx。此刻我就对这
两个星期的实训做一个工作小结。但接到企业实训的消息时
候，第一感觉是让人兴奋的，因为对于一个在校学生来说，
第一次以班级为单位进入的企业参加真真正正的工作实训，
真正接触社会上的工作，真正与客户打交道，实属不容易，
机会难得。



为了能够更好地适应外面、社会上的工作，在出去实训的时
候，在学校参加了一个简短的培训，虽然这个简短的培训没
有涉及多少工作技巧，工作要求，但是却培养了我们的团队
协作潜力，这次的培训让我们迅速组建成一个个小组，体现
出了我们小组里的空前团结、班级同学们的反应潜力和应急
潜力。

仅用一个晚上和一个上午的时间，我们在老师和企业的负责
人的指导和安排下，我们就迅速做好了分组、各个卖场的人
员安排和进入卖场工作的前期工作。接下来的就是正式进入
到工作岗位，开始为期两个星期的实训主要部分工作。

经安排，我被分配到xx大学附近的xx手机卖点。在那里我们
将进行为期七天的工作，我们的工作是为了保证xxx公司这次
的购机签售活动能够圆满成功，我们负责协助x大卖场帮忙x
大附近的居民了解这次的活动，并且引领他们到x大xx专卖店
购机，参加这次活动。

在这次工作中，我们的具体工作就是到x大xx专卖店附近发传
单、贴海报、设咨询台为客户讲解和拦截客户。

在这几天的工作中，让我明白了实际的工作中和在学校学习
的理论知识有如此大的差距，很多理论知识只是一个基础，
现实的行动中需要的理论知识却很少。在现实的工作中，除
了理论知识，更多的是需要实践潜力和技巧，如：如何讲解，
用怎样样的词语、语气和顾客讲解、沟通；怎样样去一边发
传单一边讲解，如何对待路人的眼神和语言等。

在这个实训过程中我学会了如何和顾客接触、如何去了解顾
客的需求，如何把这次活动的目的传达给消费者以及适应社
会的一些潜力，对这次的活动流程有了一个比较详细的了解，
对现实的社会有更近一步的了解。当然，这次实训也让自己
对学到的理论知识有了一个时间认证，不再是以前盲目的以
为跟着理论走，死记硬背，懂得如何运用理论结合实际，理



论和实际相结合。

这次的实训，让我对自己本专业有更进一步的了解，为自己
以后真正参加工作做好准备，能够指导自己接下来的学习和
生活，让自己不再盲目地学习和探索。

海信探索中心心得体会一年级篇四

本人是一名电话销售员，在工作中总结了一点成功心得，在
这里和大家一起共勉一下，希望对大家以后的工作能有所帮
助。

1、首先一定要跟目标客户阐述清楚产品所有的卖点及特色，
一定要让客户明白在短短几分钟的对话中你在跟客户推荐的
是什么产品，你跟客户卖的到底是什么东西，所以要成为一
名出色的电话销售之前一定要练就一口流利的普通话！这样
才能让客户听懂你说什么！

2、做电话销售，无论做什么产品都会有一些附带可以由tele-
sales随机应便灵活掌控的优惠或增值服务，就拿我以前做的
喜来登的贵宾卡来说，我们在卖贵宾卡的同时也会同时送出
免费房;现金抵扣卷。红酒卷和蛋糕卷！但是出单的多少关键
在于二点，第一点肯定是你要打电话打得多啦，天道酬勤这
句话是一点也不会错的，打电话的质量肯定是要靠数量来补
充的，第二点就是要灵活运用贵宾卡附送的这些优惠也就是
前面提到的增值服务！比如说：今天我跟陈总说完了我们这
张卡的用途但是我先不告诉这张卡的优惠以便下次打电话跟
进的时候好留一手；这一招也叫兵不厌诈！等第二次有时间
跟陈总通电话的时候就送出其中的一项优惠作为诱饵，如果
不行再送其它二项并且一定要再三强调这些优惠是我们亚太
区总裁在这里特批才有的，一定不要让客户觉得这些优惠很
容易得到！

3、要坚持，水滴石穿，非一日之功，冰冻三尺;非一日之寒！



无论做什么事想要成功，肯定是离不开毅力与坚持的！

海信探索中心心得体会一年级篇五

时间飞速流逝，我的实习期也已经安然无恙的度过了，我的
实习单位是一家房地产公司，规模不大，却也是让我这个刚
入社会的青涩大学生学到了不少的东西，这次实习让我坚定
了自己以后就要从事房地产行业的决心，短短的三个月，我
不仅是看到了自己成熟的一面，还拿到了属于自己的第一桶
金，一下子达成两个人生成就，我非常感谢学校能有顶岗实
习的这一个阶段，真的让我有了一个十分合适的缓冲期，让
我以后能直接从容的面对自己的工作岗位了，实习就是检验
自身能力的最直接明了的方法。

一、实习单位简介

__房地产是坐落在__市__区的众多房地产公司中的一家，但
是我的直觉告诉我这家房地产是众多房地产公司中有潜力的
一家，于是我毅然选择了它。__地产创建于19__年，是一家
存世已久的房地产公司，秉承着“员工工作用心、房屋质量
放心、客户住的开心”的经营理念，是一家集极强的凝聚力、
高端业务能力、客户至上的魄力等优点为一身的公司，总部
位于__省__市，被誉为中国房地产的前100强，总公司的年销
售额度高达五百亿元，是一家上市公司，在全国各地有着将
近300家分公司，而我现在就是在其中一家分公司，公司旗下
的仅销售人员就高达三十四位，且按照总公司的要求，我们
的房地产销售人员100%的人都是大学本科以上的学历，是一
家对销售的录用要求这么高的房地产公司。

二、实习工作简介

我在公司实习的岗位是一名房地产销售，由于我是一名新晋
销售，我的第一个月主要任务就是先熟悉熟悉这方圆三十里
的楼盘，每一个房间我都需要仔细的观察，用本子记录好优



缺点、价格以及地点。作为一名销售，首先我得对我要为客
户推荐的房子了如指掌，这样才能让客户看得到我的专业性。
第二个月我就想尽办法的在找客户看房，打电话、发传单、
在网上发布房屋信息，陆陆续续也有客户来找我看房，但是
由于我的个人销售能力不足，导致客户都觉得房子不合适，
不是价格上不满意，就是地段上不满意，又或者是房间的格
局不满意，老样子，第二个月依旧是一单没开，最终在第三
个月的时候我遇到了两个已经毕业的大学生，是一对情侣，
想在外面租房子住，经过我的层层筛选，我最后选择位于地
铁口的一个房子，他们也是十分的满意，我也就这样达成我
认识的第一单，拿到了我的第一份提成。

三、实习的收获与体会

这三个月的实习我觉得过得太快了，可以说我的事业刚刚有
点起色，我就要回学校办理实习完成的手续，结束我的大学
生活，在实习阶段一定要端正自己的态度，如果不认真的对
待自己的工作，那么你在这次的实习中只会毫无收获，白白
的浪费三个月的时间，实习期是我们不可多得的成长机会，
一定要认真对待。


