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顾问式销售人员的辅导 
 

 

 

 
 

销售，是组织取得竞争优势的一个重要来源——在销售领域中的竞争，比其它任何领域都要来

得激烈。随着组织中销售人员所担当角色的逐渐扩展，及其重要性的日益提高，拥有一支高效

的销售队伍，并运用一种持续的、发展的销售绩效管理方法，成了组织获得成功的必备条件。

销售主管有关发展和培养其销售人员的能力水平，对销售团队的成功和销售业绩有着重要影响。

因此，销售主管是否能在这一方面取得发展，便成了提升销售生产力的一个关键成功因素。 

顾问式销售人员的辅导 (CCSP) 向销售主管介绍了

一系列在对销售人员绩效进行持续性管理，并确保

销售人员不断取得成功和进步时，所需掌握的方法

和技巧，包括： 

 介绍Wilson Learning顾问式销售人员(CSP)

课程的概念和原则。  

 帮助销售主管就辅导和巩固销售人员绩效时

应遵循的辅导过程(辅导的ABCs)达成充分的

理解。 

 为销售主管提供实践演练真实销售情境。 

将本课程与顾问式销售人员课程配套进行，CCSP能

建立一个高绩效的销售团队。  

课程价值 

CCSP 课程能帮助销售主管把自己视作一名“辅导者”，

而不是主管。学员将了解到，通过进行有效的辅导，

他们将如何带动销售人员提升绩效。本课程还为销

售主管提供了一些工具和技巧，帮助他们改进、保

持和扩展所有销售人员的行为表现，在各个层面达

成期望的结果。  

学习方法   

Wilson Learning 认为学习必须联系到日常工作实践

中。为了达到这一目标，CCSP课程中的单元和活动

将加强学员就绪、学习迁移和组织一致性活动。 

学员就绪活动 这些活动确保销售人员和经理在学习

活动发生之前做好准备。 

 学习前的沟通 

学习迁移设计活动 这些是为了支持新学技能的实践

使用。可以灵活地通过： 

 一或两天应用为主的课堂培训 

 混合解决方案 (学习CSP的在线内容后，安排面

对面的辅导培训) 

 根据需要调整解决方案 

本课程总共有9个单元组成。课堂培训由Wilson 

Learning讲师或者由内部专业讲师培训。 

组织一致性活动 这些活动确保组织支持新学技能的

使用： 

 顾问式销售人员辅导手册：提供帮助主管辅导

CSP技巧的行动指引。 

 顾问式销售人员的辅导 (CCSP) 提供给参加CSP

的销售人员学习后巩固资源。 

因此，CCSP课程有助于成为组织销售模式的一部分，

带来收益的客户和提高生产力。 

辅导的 ABCs 
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提升绩效 

CCSP 课程还附有丰富的与课程内容有关的运用、巩固

和辅助工具，可供组织自行选择。这些附加的学习内容

——用以沟通期望并对行为进行观察的工具、提示卡、

CCSP技巧核查单、推荐的MSP辅导活动——确保销售

主管在回到实际工作中后，能练习和磨砺学到的新技巧

和行为方式。 

 

评估成果 

参加Wilson Learning CCSP 课程培训的组织还能获得

衡量绩效和评估影响的工具。 

Wilson Learning 将协助组织衡量学员初期的行为变化

和取得的业绩。我们会与你们紧密合作，建立一套评估

系统，保持组织在课程实施后的良好发展势头，推进组

织朝着期望的目标继续前进。 

和Wilson Learning的其他课程一样, CCSP课程可根

据你所在组织的销售环境和业务重心进行调整，提供客

户定制服务，从而与你们的销售过程整合为一体。 

 

 

单元要点： 学员收获： 

辅导的挑战 

理解辅导的重要性，以及主管作为辅导者角色的重要

性。 

 

了解辅导者角色对销售主管的价值。 

辅导的 ABCs  

学习如何与销售人员进行辅导谈话的准备。 

 

能够通过持续地运用一套辅导工具和技巧，以使销售人

员达成高绩效。 

对建立信任的辅导 

与客户建立信任关系，建立自己的信誉，对客户的顾虑

和期望表现出设身处地的态度。 

 

能够辅导销售人员快速地在购买过程中与各种客户建立

信任。 

建立信任的辅导练习 

练习建立信任的辅导谈话。 

 

在真实建立信任情境下练习辅导。 

对发掘需求的辅导 

向客户提出适当的、能探寻事实情况和感情因素的问

题，以理解客户的需求。并就问题的本质取得客户的认

同。 

 

能够辅导销售人员与客户在待解决问题的本质和范围

上，达成深入的共识。 

发掘需求的辅导练习 

练习发掘需求的辅导谈话。 

 

在真实发掘需求情境下练习辅导。 

对有效推荐的辅导 

建立能明确地解决客户问题的方案，并向客户展示这些

解决方案。向客户提出顾虑，化解客户的异议，并在接

下来要采取的步骤上与客户达成一致。 

 

能够辅导销售人员使客户确信，自己提供的产品或服务

对他们碰到的问题来说，是一个有价值的解决方案。 

有效推荐的辅导练习 

练习有效推荐的辅导谈话。 

 

在真实有效推荐情境下练习辅导。 

对巩固信心的辅导 

确保在售后维持客户获得的满意度。 

 

能够确保获得较高的客户满意程度，并在售后阶段与客

户增进业务关系。 

  


