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E8_AE_AD_EF_BC_9A_E2_c37_517588.htm 做培训难，做企业

销售人员的培训那是难上加难。在MSN上与多个培训界的同

行沟通时大家都在这样感叹，很多企业内训讲师压根就不愿

或者不敢操作销售培训，细分析其原因主要来自于两个方面

：一、培训的对象是“能说会道”的销售人员.二、销售培训

实战性很强，讲师自身如果不是销售专业出身很难深入。 笔

者在北方一家知名食品企业担任市场经理期间，为了协助总

监完成团队业务技能提升及打造，记得当时经过精挑细选，

最后确定了天津一家业界知名的公司，并安排在季度会议期

间进行销售人员外训。当时选择的课程，通过对该公司提供

的课程提纲及讲师资质来看其是个“好”课程，可实际上课

时我们发现了问题的严重性：参训的销售人员个个无精打采

，没有一点激情，课程进行不到1/2时，课堂开始出现骚乱，

紧接着出现群体与讲师唱对台戏，在这个时侯如果讲师有实

战经验的话，仍然还可以挽回局面，但是偏偏是该讲师没同

行业的实战经验，没能给发难的销售人员满意的答复，整个

培训结果可想而知⋯⋯ 且不评价上文中讲师本身的专业水平

问题，同样的团队我们也邀请过一位在知名快消品企业担任

市场总监的朋友操作过几次有关商务礼议的培训，与前次培

训很大不同的是培训现场气氛异常地火暴，但是培训结束后

的效果评估却不是十分的理想，受训业务人员反馈是讲师很

能“忽悠”，但是培训的内容对自已的销售工作帮助有限。 

以上两次培训结束，笔者会同当时的总监进行了详细的研究



，研究的结果是从此以后所有的销售培训不再外请讲师，所

有销售培训工作全部由市场经理负责，课程由市场经理负责

自主组织研发，也是自此笔者正式走上了销售培训的职业生

涯。 功夫不负有心人，经过近一年的摸爬滚打，05年初笔者

结合自已在快消品行业的不同层级的实战经验并大量搜集了

同行业仍至相关行业中各层主管的实战案例终于完成了一套

完整的销售实战培训体系，并且编写出相应的实战培训教材

。同时也摸索出了既能令受训对象满意也能不断赢得掌声的

销售实战培训方法。 这种方法也就是解决了本文开头很多培

训同仁所遇到的两个个问题。销售培训讲师面对一帮“能说

会道”的销售人员，自已首先要确立好的心态，毕竟讲师较

销售人员来说在培训方面我们那还是专业水平的，对于那些

所谓“能说会道”的销考试#大&amp.收集售高手(这些人一般

来说都是有一定的社会阅历，甚至话语间不时会流露出几许

江湖味)，建议我们的讲师采用以其人之道还其人之身的方法

，你“江湖”，俺比你更“江湖”，笔者这一招在对付这类

受训对象是屡试不爽。另外一点很重要，那就是幽默地表达

观点，笔者在为多家公司的销售人员作培训时发现这一招更

有用，很多时侯尤其是观点出现争议的时侯，突然间一个幽

默的表述，你会发觉一定有意想不到的效果出现，听众立刻

认可了你，环视台下甚至你会发现某个学员的眼中开始放出

赞许的光，这一刻你彻底地赢啦。 以上说的是技巧，用当下

比较流行的说法这叫“忽悠”，销售培训有了这一招垫底，

可以说你的培训就已经成功一半啦。但是其只解决了讲师畏

惧销售培训的问题，如果要真正成为一名合格的销售培训师

，最重要的还是实战经验。 接下来要解决的就是实战经验的



问题，实战经验的获得不是一朝一夕的事，建议我们的师们

不如暂时埋下头来，深入去做段时间的销售工作并经常与一

线的销售人员保持密切的沟通，很多销售高手或者说是业务

高手，他们有很强的实战经验和丰富的操作案例(这些案例有

很强的说服力)，这些案例对于销售培训师来说很重要，在实

际工作中如果能不断提炼实战经验与操作案例并结合学现论

真正让自已的知识系统化起来，相信你的培训会十分地受欢

迎，因为每一个案例实际上都是来自于销售一线人员身边的

故事，演讲学中也有一个观点故事比理论更具说服力，说听

众自已或其身边的故事，那说服力会更强。 精彩的销售实战

培训是以“忽悠”的方式传授经过对实战经验与案例提升并

形成体系化的销售知识，做到这两点你就是一位合格的销售

培训师啦。"#F8F8F8" 100Test 下载频道开通，各类考试题目直
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