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第一篇：销售专员是做什么的，什么是销售专员销售专员这个常见的岗位或许大家还不知道是做什么的，对此并不了解。今天小编就给大家讲解一下这个职位。所谓的销售专员即销售总部派往某一市场的特派员，其主要作用是通过调查，检查，协调，督促等方式使总部所...
第一篇：销售专员是做什么的，什么是销售专员
销售专员这个常见的岗位或许大家还不知道是做什么的，对此并不了解。今天小编就给大家讲解一下这个职位。
所谓的销售专员即销售总部派往某一市场的特派员，其主要作用是通过调查，检查，协调，督促等方式使总部所销售的产品能够在市场上达到最大占有率，其工作内容主要有以下几点：一，市场调查，详细划分，充分了解竟品情况。二，拟订市场营销方案，主要包括铺货方式，宣传计划等。三，与区域代理商及销售人员之间的协调，以确保他们的积极性。四，临时事件的公关处理。
第二篇：销售专员
销售专员：
职位描述
1、负责公司产品的销售及推广；
2、根据市场营销计划，完成部门销售指标；
3、开拓新市场,发展新客户,增加产品销售范围；
4、负责辖区市场信息的收集及竞争对手的分析；
5、负责销售区域内销售活动的策划和执行，完成销售任务；
6、管理维护客户关系以及客户间的长期战略合作计划。
任职资格：
1、大专及以上学历，市场营销等相关专业；
2、1-2年以上销售行业工作经验，业绩突出者优先；
3、反应敏捷、表达能力强，具有较强的沟通能力及交际技巧，具有亲和力；
4、具备一定的市场分析及判断能力，良好的客户服务意识；
5、有责任心，能承受较大的工作压力；
6、有团队协作精神，善于挑战。
薪资待遇：
1、基本工资+职称工资+绩效工资+工龄工资+社保+其他福利
2、丰厚的旅游及成长福利+畅通的晋升通道+共赢的职业规划
第三篇：销售专员岗位职责
1.按程序文件要求，负责获取顾客的询价表、客户要求说明书(RFQ、SOR)及相关技术文件及其他资料。
2.按规定组织合同评审、授权签订产品合同。按季度评估并报告顾客满意度。
3.不失时机地收售、掌握分析市场信息,拓展新业务，扩大市场份额。
4.审核报价成本表，拟定报价策略，报EC审核、批复并执行。
5.负责搞好与顾客的沟通，协调本公司与顾客的关系，处理与顾客的合同纠纷。
6.负责完成部门领导交办的其他事项。
第四篇：销售专员问题集锦
销售专员问题集锦 1.请先进行30秒至一分钟的自我介绍
2.你对今后有什么打算?
3.你认为销售专员最重要的品质是？
4.说说别人对你的评价
5.你在大学期间是否参加过学生组织？在其中担任什么角色？
6.如果你有机会把事情重做一遍，你的做法会有什么不同?
7.你预计工作中最让你感到疲惫的是什么？你将如何调节？
8.对你来说，赚钱和一份令人满意的工作，哪一个更重要？
9.你认为工作中，个人事业的成败主要是由什么决定的？
10.在求学过程中是否有过与销售相关的经历，请介绍一下当时的情况。
11.对大学专业课中哪一门最感兴趣？除了学校的课程，有没有进行其他的自费学习？
12.现在你要向新华书店推销我们的一本书，请问销售电话应该如何打？
13.如果你是我们公司的一名销售人员，你一个典型的工作日的安排是什么？
14.一位批发商对新书的书目不满意，决定不购进这本书。你如何使他改变意见？
15.当您所在的集体处于竞争劣势时，您有什么想法和行动？
16.谈一下过去令您最有成就感的一件事，并说说对你的启示。
17.如果您的上司是一位非常严厉，领导手腕强硬，时常给你巨大压力的人，对你工作的利弊是？
18.如果你有一百万你会做什么
19.你觉得要促动消费者的购买欲，最关键要做到什么
20.你觉得一个好的销售员要具备那些素质呢
21.用三个词概括你自己
22.你能为什么公司带来什么呢
23.关于销售，你喜欢和不喜欢的是什么
24.讲讲你遇到的最困难的销售经历，你是怎么化解的25.从我们的谈话中，你觉得我是一个怎样的人
26.你打算如何把自己以前的经验应用到我们公司的销售工作中?
27.请说出一个你遇到的棘手问题并说明你是如何妥善处理这个问题的具体例子。
28.可以告诉我，你认为你有哪些技能可以让你销售成果显著?
第五篇：数据业务销售专员
“行动销售”---六个模块打造高绩效的数据业务电话销售专员
“行动销售”前言：
与面对面销售不同的是：电话销售数据业务中销售人员看不到客户，无法直观地判
断客户的情绪与情感，也不能通过肢体语言的互动来营造情境，对客户的数据业务购买决策进行影响。
销售是情感的传递，信心的转移。“行动销售”的关键在于客户情绪与情感热键的“一触即发”——“人最怕就是动了情”，电话销售只要能有效调动客户的情绪，就能更有效的进行数据业务销售。
学习“行动销售”的原因：
电话销售作为一种有效的销售模式已经被移动公司所认可，但大部分移动公司在实施电话销售的过程中，由于对这种销售模式缺乏深刻的研究，导致效果并不理想。特别是数据业务销售，更是有很多问题，造成这种情况的主要原因有两个方面：一是没有将数据业务电话销售与其他产品电话销售区别开来对待，因为产品特性有很大差异；另一个原因是电话销售人员缺乏数据业务销售和沟通专有技能。
“行动销售”将帮助移动公司全面了解数据业务电话销售这种有效的、可以带来更多利润的销售模式（工具化），同时，也将帮助移动公司的电话销售人员提高数据业务在电话销售中销售技能和沟通技巧，从而提高整体销售业绩。
“行动销售”学习目标 ：
1.了解数据业务电话销售人员的能力现状（测评）；
2、掌握数据业务电话销售的关键成功因素 ；
3、熟悉以客户为中心的数据业务电话销售流程图；
4、掌握数据业务电话销售的重要技巧和方法
5、掌握通过电话与客户保持长期关系的要领 ；
6、学会解决电话销售数据业务中各种问题的技巧；
“行动销售”课程构成：
引言：数据业务电话销售中客户的四种分类与应对策略；
1.数据业务客户的四种分类与四种应对策略分析；（策略评估）
2、如何改善数据业务电话销售技能？
3、电话中的客户需要我们做到哪五个原则，才能接受我们的数据业务（案例分析）
4、电话中自我推销的三个法则；
模块一： 数据业务电话销售模式特征分析（案例分析）
1.数据业务与基本业务在电话销售中的差异在哪里？
2． 数据业务电话销售中的五个特征是什么？
3． 数据业务电话销售中的三个优势与三个挑战 是什么？
4． 数据业务电话营销的模式图
5． 数据业务在电话销售中成功的七项关键能力是什么？（测评）
6． 典型数据业务电话销售组织结构（案例应用分析）
 观看视频/DVD－模块１
模块二： 以客户为中心的数据业务电话销售大流程
1、以客户为中心的数据业务电话销售流程图；
2、站在客户角度看数据业务电话销售流程原理；（案例分析）
3、数据业务客户在电话销售中的漏斗管理系统 ；
4、数据业务电话销售的计划和目标制定方法（工具）
 观看视频/DVD－模块
2模块三： 以客户为中心的数据业务电话销售小流程（案例分析）
1、数据业务在电话前需要做的四项准备工作；
2．数据业务在电话中探寻客户的需求的三个步骤；（工具）
3、根据客户需求推荐数据业务产品的四个步骤；（工具）
4、数据业务在电话中的促成 的关键一句话是什么？
5、数据业务电话后的跟进 的两个角度；
 观看视频/DVD－模块
3模块四： 数据业务在电话销售中的销售技巧、MAN 法则与TFBR原则在电话销售中的应用；
2、如何诉求数据业务的特殊利益
3、获取客户兴趣的四种方法
4、如何让自己的声音更有魅力
5、电话中有效聆听的三个准则
6、自我障碍与突破障碍的两种方法；
7、异议的两大类（价格异议与能力异议）与四小类；
8、价格异议与能力异议的四种处理方法；
9、盯、防、守技术
10、数据业务在电话销售中常见的五种拒绝方式及应对技巧；
 观看视频/DVD－模块
4模块五在电话中传递个人魅力与影响力，对数据业务促成的特殊价值
1、电话销售人员在数据业务销售中树立专业形象的五个核心点；
3． 电话销售人员在数据业务销售中树立非专业形象的三个层次的把握；
4． 电话销售人员在数据业务销售中的必须六个重要助手；
5． 电话销售的高水准的礼仪要求是什么；（影片分析）
 观看视频/DVD－模块5
模块六：五个数据业务案例的应用与实际操作练习；（角色模拟）
1.一对一现场分组推荐数据业务；（按照课程讲授的方法与流程操作）
2.现场挑战赛；（案例解析：遇见这样的问题你怎么办？）
课程结束：解答问题与课程评估；
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