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顾问式销售人员 
 

 

 

 
 

仅仅靠向市场推出独特、优质的产品和服务，已经不足以使组织取得持久的竞争优势。在当今

竞争激烈的商业环境中，企业要想有一席立足之地，就要有一支强大的销售队伍——当他们面

对客户的业务需求、重心和利益时，能作出比竞争者更好的回应。所有这一切，都要从学习一

种顾问式销售方法开始——与客户紧密合作，以解决实际的业务问题。 

顾问式销售人员(CSP)课程围绕着一个四步骤的顾问

式销售过程展开。运用这一过程，能帮助销售人员

实现从进行简单的交易、到解决实际业务问题的转

变。CSP关注于以顾问式思维方式来思考，与客户

建立长期、双赢关系。  

课程价值 

CSP课程建立了一套基础的销售哲学，并提出一种

通俗易懂的销售方式。学员将从中了解到一种双赢

的销售方法，强调从客户的角度出发来解决问题。 

作为一个可以灵活执行的人力绩效提升（HPI）整体

解决方案，CSP课程能使组织的客户在与其不同销

售人员打交道时，获得一致的体验，为组织提供各

种工具进行有效的辅导和绩效管理，进而提升总体

销售绩效。 

 

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，CSP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： 

 三天应用为主的课堂培训（也可以选择两天的课

堂培训） 

 一系列以介绍引导为主的网络培训 

 由23个小单元组成的在线学习 

 完成在线学习内容后，可选择一天的课堂培训 

所有内容都可以通过模块化形式在培训期间应用。

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： 

 学习后巩固活动可供经理和销售人员使用 

因此，CSP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。

顾问式销售方法模型 
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提升绩效 

顾问式销售人员（CSP）课程还附有丰富的与课程内容

有关的运用、强化和辅助工具，例如应用练习、工作提

示卡、实施指南、网络学习巩固工具、行为检查单——

确保销售人员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。另外，让销售主管在开展课程的

早期阶段参与进来，并接受有关辅导销售人员提升绩效

的培训，也是成功实施CSP课程的重要基石。 

衡量绩效 

参加CSP课程的组织还能获得一套衡量学员绩效和评估

课程效果的工具。除了利用计划书和行为检查单来跟踪

销售人员的工作绩效外，销售主管还可以借助输赢分析，

来跟踪顾问式销售技巧在实际工作中产生的影响。 

Wilson Learning还能为组织提供客户关系测评(CRI) 

（供组织自行选择），帮助组织了解客户对其销售人员

的真实想法。这种具体而真实的反馈，能激励销售人员

提升自己的绩效，同时也是制定个人、团队和组织发展

计划的参照。 

可选择Wilson Learning CSP课程挑战模块的评估工具

帮助销售人员应用相关技能。该工具能有效地帮助管理

人员辅导销售人员将CSP课程中所学技能应用到实际工

作中，同时也可以衡量销售人员掌握CSP课程的相关技

能的程度。  

评估成果 

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, CSP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： 

顾问式销售方法 

学习如何从购买者的角度出发理解销售过程，以及如何

看待销售人员作为顾问的角色。 

 

能以顾问的角色，在购买过程的每个阶段为客户创造价

值。 

建立信任 

学习如何在交往的初始阶段，与客户建立信任关系。学

习如何在客户心中建立起自己的信誉，表现出设身处地

的态度，以及如何与客户在建立双方关系的目的、过程

和收益这些问题上达成一致。 

 

能快速地在购买过程中与各种客户建立信任，并使对方

愿意分享信息，产生合作意愿。 

发掘需求 

学习如何向客户提出适当的、能查询事实或了解想法的

问题，以理解客户的需求。学习聆听和组织获得的信

息，并就问题的本质取得客户的认同。 

 

能与客户就待解决问题的本质和范围，达成深入的共

识。 

有效推荐 

学习如何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。学习如何主动了解客户的顾虑，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。 

 

能使客户确信，自己提供的产品或服务对他们面临的问

题来说，是一个有价值的解决方案。 

巩固信心 

学习如何强化和巩固客户的购买决定，如何避免或处理

客户的不满。学习如何寻求新的业务机会和推荐。 

 

能确保获得较高的客户满意度，并在售后阶段与客户增

进业务关系。 


