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      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。

这就意味着，销售人员必须能快速发掘并理解与客户组织中战略的执行相关的业务问题。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。 

您或您的组织是否面临着以下困惑：

• 以顾问的角色，在购买过程的每个阶段为客户创造价值 

• 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 

• 与客户就待解决问题的本质和范围，达成深入的共识 

• 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 

• 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

时间：2008年 8月 12-13日 
地点：上海汇亚大厦 301 室 

价格：RMB 5880 

优惠政策： 

　 2 人同时报名，可享 5%优惠 

　 3 人同时报名，可享 10%优惠 

 

如需获取更多资讯，可拨打热线：

86-21-58402388 Venus LI， 
或发送邮件至：

venus_li@wilsonlearning.com.cn 

以解决问题
为导向的
态度

● 如何缩短新进人员达到高工作绩效所需
花费的时间，即他们需要多久才能为组

织做成贡献。 

● 面对日益激励的竞争压力，以及品牌影
响力不断削弱这一不争的事实，如何让

销售人员通过(重新)学习,发挥自己的

竞争力。 

● 在当前市场环境中，如何才能在竞争者
中脱颖而出。 

● 如何在进行兼并、收购后，在内部建立
共同语言，统一与客户打交道的方式。 

 
顾问式思维方式将帮助您解除困惑，

成功迈出建立长期、双赢客户关系的第

一步！ 

顾问式销售人员 The Counselor Salesperson 

Helping People and Organizations 
       Achieving Performance with Fulfillment 

顾问式销售人员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。

课程主要模型--顾问式销售方法模型 

通过学习，您将能够…… 

建立信任 Relating 
讨论人际信任问题 

发掘需求 Discovering 
强调对客户需求的了解 

有效推荐 Advocating 
探讨如何使你向客户推荐的方

案显得与众不同的方法 

巩固信心 Supporting 
探讨销售人员的售后行为 
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