
 

一分钟销售人员 

课程概述   
在过去的二十多年中，有五十
多万位来自各行各业的人员参加
了 Wilson Learning设计的课程，并
掌握了出众的销售技巧。另一方
面，Wilson Learning 也从培训过程
中学到了有关销售的丰富知识。
从我们所举办的每一个研讨会，
以及我们接触过的每一个销售人
员，我们积累了有关销售技巧的
知识。根据我们收集到的资料，
我们总结出一个销售艺术的规
律，这就是所谓"80/20"法则。简
而言之，就是无论在任何行业
中， 80%的营业额总是由其中
20%的销售人员完成的。也可以
说，你在销售中取得的成果，其
中有 80%是由你付出的 20%努力
所达成的。 

"一分钟销售"所讲的就是上述
的 20%。即是关于完成公司 80%
营业额的 20%杰出推销人的独到
观点和处理工作的方法，亦即是
关于能产生 80%成果的 20%努
力。"一分钟销售"所讲的是在推
销工作中能真正产生重大影响的
关键时刻。 
 

收益 

� 了解销售工作的目的以及有目
标的销售的重要性。 

� 运用富有创新的方法为客户解
决问题。 

� 学习如何制定目标以及学习如
何集中你的注意力。 

� 学习高效的一分钟销售技巧。
运用它来帮助你用更小的压力
和更多的乐趣获得更好的销售
业绩。. 

一分钟销售人员是为有基本经验及缺乏经验的销售人员而设计的课程。

这门课程可以帮助销售人员学习全新的成功销售理念及技巧。倡导“销售是

充满乐趣的，当我帮助他人获得他们所想得到的东西时，我也会获得成

功”。这门课程介绍了如何达到以上目的并帮助销售人员运用技巧来应对日

常生活中及销售过程中的问题。 

 

课程内容 
第一单元：有目的的销售 

本单元介绍“一分钟销售人员”的关键概念－“有目的的销售”，并介

绍有目的的销售如何帮助销售人员用更少的压力和更多的乐趣来取得更

多的销售业绩。 

第二单元：从客户的观点进行销售 

本单元在销售前、中、后期从客户的观点看待销售。它利用设身处地的

技巧帮助学员如何更积极地应对客户的需求。 

第三单元：自我管理－制定目标与坚持目标 

本单元介绍销售人员如何通过运用一分钟销售技巧来进行有效的自我管

理 ，以及如何制定个人与职业生涯目标并坚持目标以达到最佳效果。 

第四单元：销售过程 

本单元从 “一分钟销售”的角度来看待整个销售过程 。他为学员介绍运
用于销售的前、中、后期的一分钟销售技巧，以此来帮助学员和客户来

设想一个“积极的销售成果”。帮助客户克服在购买过程中面临的障
碍，使你的客户感到满意并最终成为你的忠实客户。 

 

课程内容 
课程长度 
1 – 2 天的培训课程 
 
学员用书 
学员手册 
 
讲师教学材料 
讲师手册、录像带及幻灯片 
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