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学习中的快乐，产生于对学习内容的兴趣和深入。世上所有
的人都是喜欢学习的，只是学习的方法和内容不同而已。通
过记录心得体会，我们可以更好地认识自己，借鉴他人的经
验，规划自己的未来，为社会的进步做出贡献。那么下面我
就给大家讲一讲心得体会怎么写才比较好，我们一起来看一
看吧。

销售岗位的培训心得体会篇一

在参加_月营销会议中，进行了销售沟通技巧培训，接受了讲
师销售沟通技巧的学习和讨论，受益良多。讲师分析了宏观
市场环境下的市场经济形势，以及中国应对经济危机的宏观
调控。并结合华荣自身的环境和面临的机遇与威胁，对销售
过程中六大障碍提出化解方法。对于商务谈判，讲师提出了
自己独特的见解。比如，商务沟通前的准备、聆听的技巧、
沟通过程中异议的有效处理以及客户关系的建立。

在这个市场竞争比较激烈的背景下，要认清公司所处的优势
与劣势、机遇与威胁。公司的上市既是机会，也存在着威胁，
公司上市的运作成为了快速发展成功的关键，每年的销售业
绩是公司的运作的基础。我深刻领会到，在商务运作过程中
沟通的重要性，以及商务谈判过程中的掌控技巧。认清了当
前的经济形势，同时掌握了一些商务的小技巧，对于以后工
作有一定的帮助。

不论是销售还是商务，都会存在一些障碍，比如：知识障碍、
心里障碍、心态障碍、技巧障碍、习惯障碍、环境障碍等等，
认清和克服这些障碍非常重要。拥有全面的专业知识、良好
的商务沟通技巧是当前学习的目标。另外，商务沟通过程中，
客户关系的建立与维护也是重点。讲师说的：“找对人，说



对话，做对事”，我认为是一种建立关系很有效的方法。在
谈判过程中，注意观察和具有良好的心态是成功的关键，敏
锐的观察力才能在激烈的讨价还价中找到突破点，掌控局面。
以上这些都是在工作中需要学习和借鉴的。

在这次销售沟通技巧培训中，深入的学习给我印象深刻，希
望以后能有更多的学习培训的机会，在工作中实践，自己的
工作能力得到提升。

销售岗位的培训心得体会篇二

我是20__年x月x日来到贵公司工作的。作为一名新员工，我
是没有汽车销售经验的，仅凭对销售工作的热情和喜爱，而
缺乏对本行业销售经验和专业知识，为了迅速融入到这个行
业中来，到公司之后，一切从零开始，一边学习专业知识，
一边摸索市场，遇到销售和专业方面的难点和问题，我会及
时请教部门经理和其他有经验的同事，一起寻求解决问题的
方案，在此，我非常感谢部门经理和同事对我的帮助！

通过不断的学习专业知识，收取同行业之间的信息和积累市
场经验，现在我对市场有了一个大概的了解，逐渐的可以清
晰。流利的应对客户所提到的各种问题，对市场的认识也有
了一定的掌握。

在不断的学习专业知识和积累经验的同时，自己的能力，业
务水平都比以前有了一个较大幅度的提高。

现存的缺点

对于市场的了解还是不够深入，对专业知识掌握的还是不够
充分，对一些大的问题不能快速拿出一个很好的解决问题的
方法，在与客户的沟通过程中，缺乏经验。

市场分析



我所负责的区域为__周边，在销售过程中，牵涉问题最多的
就是价格，客户对价格非常敏感，怎样在第一时间获悉价格
还需要我在今后的工作中去学习和掌握。__区域现在主要从
广东要车，价格和天津港差不多，而且发车和接车时间要远
比从天津短的多，所以客户就不回从天津直接拿车，还有最
有利的是车到付款__的汽车的总经销商大多在南宁，一些周
边的小城市都从南宁直接定单.现在__政府招标要求__以下，
排气量在x以下，这样对于进口车来说无疑是个噩梦。

__的经销商多港口的价格市场比较了解，几乎都是在银川要
车，__主要从__要车，而且从__直接就能发__。

国产车这方面主要是a4，a6。几乎是从__港要车，但是价格没
有绝对的优势。青海和西藏一般直接从__自提，往往有时咱
的价格是有优势的，但是__的运费就要__元，也就没什么优
势了。

从20__年x月x日到20__年x月x日我的总销量是3台，越野车一
台，轿车一台，跑车一台，总利润__元，净利润__元，平均
每台车利润是__元。新年到了我也给自己定了新的计
划，20__年的年销量达到__台，利润达到__，开发新客户__
家。我会朝着这个目标去努力的。我有信心！

随着市场竞争的日益激烈，摆在销售人员面前的是-平稳与磨
砺并存，希望与机遇并存，成功与失败并存的局面，拥有一
个积极向上的心态是非常重要的。

销售岗位的培训心得体会篇三

成功营销的技巧其实很简单，充分使用我们的身体即可。我
常给团队成员进行这方面培训，这些技巧谁都能使用，零成
本，易掌握。现把这些内容拿来和大家分享，欢迎掌声和板
砖。



一、和头部有关系的

1、脸

人脸上有43块表情肌，能组合出多种表情，但最应组合的表
情就是笑，要经常笑口常开。笑是人类最美丽的语言，伸手
不打笑脸人。笑能拉近同客户间的距离，会笑的人亲和力强，
谁都愿意和他接近，会笑的人自信，从心理学讲，笑着做事
利于潜能发挥，温总理经常笑容满面。

2、眼睛

和客户洽谈时，要学会观察，眼观六路，揣摩客户性格特征，
他是触觉型、听觉型还是视觉型?从肢体语言上揣摩他加盟公
司项目的意愿程度。当我们给客户讲解公司商品时，客户如
只是随声附和，一个劲说好，那就没戏。如客户一丝不苟，
问题不断，担心不断，说明客户已对我们项目感兴趣。就应
思考下一步怎么做。眼睛是心灵的窗户，有时也可用眼睛说
话，用眼睛表现诚意。当我们给客户说，这个问题你可找领
导谈呀?同时给客户用眼睛示意，客户自然心领神会。

3、嘴巴

嘴巴用处大，要学会赞美客户，发现客户闪光点，观察客户
与众不同的优点，觉察客户的变化。比如，公司3月在上海举
行订货会，北方女客户穿的较厚。但第二天订货会现场，这
些客户往往会穿上漂亮的夏装。这时我们要不失时机地进行
赞美，让客户心里美滋滋。

还有就是要学会说善意的谎言，善意的谎言有别于恶性谎言。
比如，上面提到，赞美女客户说，这衣服一穿，感觉年轻十
岁，其实也不一定。客户知道是说谎，不仅不会生气，还会
笑逐颜开。还有，当客户心急火燎等公司发货，而偏偏这时
公司的货因种种情况没发出，那么我们就要“撒谎”，“您



的货已经发出，正在路上，路上有可能堵车。”这样说，不
易丢客户，也会让客户放心。如实话实说，有些客户可能就
有中断和我们合作的念头。

4、耳朵

当客户向我们倾诉公司的不足时，我们一定要洗耳恭听，并
不断点头示意。不管面谈还是电话沟通，脸上同时还要浮现
笑容。客户倾诉完，情绪稳定下来，我们再去解释，您说的
对，同时。。。。，千万不能用“但是”，用“但是”的话，
客户的怒火又会被重新点燃。当然对有些客户的故意刁难，
我们就没必要倾听，适可而止。情节严重的，还要严正指出
其不足，连“但是”都不用!

5、大脑

长着脑袋是用来思考的，思考是一种很重要的能力，体现他
的一种风格和城府，先谋而后动。万籁俱寂时，躺在床上像
孔子说的三省吾身。今天我进步多少?棘手的事怎样才能处理
妥当，如何将明天事情计划得更好?清晨，也要想，今天我要
做好那些事情，如何更好实施工作计划。长此以往，营销能
力和成绩就会被“想”出来。

二、和身体、心态、习惯有关系的

1、勤快，一勤天下无难事。2、体：保持身体健康，少熬夜，
不熬夜。有应酬要注意少饮酒，不要老用肝脏做实验。给自
己充足锻炼身体的时间，坚持三周就会成为习惯。身体垮，
一切完。看到这里，你该站起来，活动活动身体。身体好，
给客户精力充沛的感觉，也容易让客户接受推销的商品项目。
没客户愿和病怏怏的人打交道。

3、有责任感，做一个负责人的人。工作中出现问题，要敢于
承担责任，不推给别人。



4、培养良好习惯，吃喝可，不嫖赌，更不能拿卡要，要能抵
住诱惑。否则，职业生命马上终结，说不定会进牢房和犯人
沟通。

以上这些是成功营销的一些基本技巧。

销售行业岗位培训心得

销售岗位的培训心得体会篇四

在公司的安排下，我于4月25日到南京理工大学参加为期两日
由经理主讲的销售助理培训课程。这次培训课程培训的对象
主要是见习销售助理、销售助理和储备店长，作为储干的我，
本来是没机会参加这次培训的，但公司为了更好的培养储干，
使储干能够在进入助理级别之前了解助理的工作职责、技能
和方式等，所以我才能有幸的这次参加培训。在这次培训中，
我收获了很多，不仅收获了销售助理阶段的技能知识，而且
还收获各种做事的方法。

一.记忆方法

作为一个销售助理，首先需要记住自己的工作职责，如果连
自己的职责都无法记住，怎么能够开展自己的本职工作。一
个销售助理的职责很多，如果单纯的死记硬背，是很难长时
间记住这些职责的。从这次课程中，我学习到：“记忆这些
职责前需对其本质有着深刻的理解，在理解的基础上按其共
性进行分类记忆”。按照这种方法可将销售助理的职责可分为
“人”、“货”、“场”三个大类，“人”包括信息、员工、
培训的管理，“货”包括计划、销售、库存、规范和其它的
管理，“场”即为值班，对全场进行管理。运用这种方法记
忆可通过记住简单“人”、“货”、“场”三字即能联想到
其包含的内容，记忆简单并长久。

二．掌握商品知识的方法



发现自己对商品知识了解和运用的不足，并加以改正。除此
之外，在日常工作中还应与导购员积极沟通与交流商品知识，
因为她们每天与商品打交道，通过日常工作对商品知识有着
独特和深刻的认识，和她们交流能够获益良多。

三．滞销品转变为畅销品的方法

在我原来的意识里，认为一种产品滞销是因为产品本身质量
差、外观丑和使用体验差等商品自身存在问题，而忽略了造
成产品滞销的外在原因，如陈列位置、销售方式和商圈环境
等原因。所以当店中出现滞销品，应查看这些滞销品在其它
店的销售情况，如果本店中的滞销品在其它店是畅销品时，
则从多方面分析原因。在一般情况下，造成这种原因最可能
是商品还在仓库中未抽样和陈列位子不明显，所以应立即将
这种商品陈列在明显位子并将其列为主推品，嘱咐员工对其
向顾客重点介绍。

总之，我非常庆幸参加了这次培训，学习了很多销售助理的
工作知识，希望将来有机会这些理论知识应用在实践中，并
期待在未来还能够参加这种培训。

销售岗位的培训心得体会篇五

我是20__年_月_日来到贵公司工作的。作为一名新员工，我
是没有汽车销售经验的，仅凭对销售工作的热情和喜爱，而
缺乏对本行业销售经验和专业知识，为了迅速融入到这个行
业中来，到公司之后，一切从零开始，一边学习专业知识，
一边摸索市场，遇到销售和专业方面的难点和问题，我会及
时请教部门经理和其他有经验的同事，一起寻求解决问题的
方案，在此，我非常感谢部门经理和同事对我的帮助！

通过不断的学习专业知识，收取同行业之间的信息和积累市
场经验，现在我对市场有了一个大概的了解，逐渐的可以清



晰。流利的应对客户所提到的各种问题，对市场的认识也有
了一定的掌握。

在不断的学习专业知识和积累经验的同时，自己的能力，业
务水平都比以前有了一个较大幅度的提高。

现存的缺点

对于市场的了解还是不够深入，对专业知识掌握的还是不够
充分，对一些大的问题不能快速拿出一个很好的解决问题的
方法，在与客户的沟通过程中，缺乏经验。

市场分析

我所负责的区域为__周边，在销售过程中，牵涉问题最多的`
就是价格，客户对价格非常敏感，怎样在第一时间获悉价格
还需要我在今后的工作中去学习和掌握。__区域现在主要从
广东要车，价格和天津港差不多，而且发车和接车时间要远
比从天津短的多，所以客户就不回从天津直接拿车，还有最
有利的是车到付款__的汽车的总经销商大多在南宁，一些周
边的小城市都从南宁直接定单.现在__政府招标要求__以下，
排气量在_以下，这样对于进口车来说无疑是个噩梦。

__的经销商多港口的价格市场比较了解，几乎都是在银川要
车，__主要从__要车，而且从__直接就能发__。

国产车这方面主要是a4，a6。几乎是从__港要车，但是价格没
有绝对的优势。青海和西藏一般直接从__自提，往往有时咱
的价格是有优势的，但是__的运费就要__元，也就没什么优
势了。

从20__年_月_日到20__年_月_日我的总销量是3台，越野车一
台，轿车一台，跑车一台，总利润__元，净利润__元，平均
每台车利润是__元。新年到了我也给自己定了新的计



划，20__年的年销量达到__台，利润达到__，开发新客户__
家。我会朝着这个目标去努力的。我有信心！

随着市场竞争的日益激烈，摆在销售人员面前的是-平稳与磨
砺并存，希望与机遇并存，成功与失败并存的局面，拥有一
个积极向上的心态是非常重要的。


