
              顾问式销售人员——远程教学 

 
现在的企业比以往任何时

候更需要敏捷和高效的销售人

才。成功的销售取决于销售人员

能否快速、高效地站在客户的角

度进行市场运做并同时依靠战

略在竞争中获胜。 

 
企业需要新的销售人员、员

工和经销商尽快的熟悉公司业

务并在更短的时间内完成任务，

但是企业的销售队伍在地理位

置上变得越来越分散，在文化背

景上变得更加多元化。因此，企

业需要新的解决方案在合适的

时间教授员工适用的技能。 

 
现在，分布在各地的销售人

员，以及受预算和长途旅行限制

的其他部门人员，可以通过互联

网来学习维新公司的远程“顾问

式销售人员“课程。从而，企业

员工可以通过多种渠道在方便

的时间和地点能够获得所需的

知识和信息 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

远程“顾问式销售人员”课程，是采用远程教学的方法学习“顾问式销

售人员”课程。该教学方法是由经过实践证明的同一课程的课堂教学法发展

而来，并借助网络媒体来展开的，其具有互动性。该课程目的是帮助销售人

员学习高效、以客户为中心的销售过程所必须的知识和技能，帮助销售人员

了解购买过程中消费者的心理想法，并介绍推动买卖双方关系所需要的技

能。 

 

课程概述： 
培养销售队伍使其快速地适应市场情况和企业内部的变化对于企业的

成功至关重要。销售人员需要在方便的时间和地点来获取知识。维新企业管

理顾问有限公司的远程“顾问式销售人员”课程能够帮助企业的销售人员将

工作的优先权从单一的销售行为转变成帮助消费者解决问题，从而重新定义

他们能够给消费者带来的价值。远程“顾问式销售人员”课程能够快速而有

效地教授五个各具特色而又相互关联的课程单元。这五个单元描述了解决问

题的销售方法的过程和理念。 

 

课程细节 
远程“顾问式销售人员”课程是为处于现实销售环境的销售人员而设计

的。其借助网络媒体，具有很强的互动性。顾问式的销售技巧是销售人员提

高业绩的基础，然而理解“B2B”以及学习如何与客户建立长久的关系是在
市场中脱颖而出、立于不败之地的主要途径。市场持久力已成为衡量销售人

员能够快速、高效地站在客户的角度进行市场运做并与此同时依靠战略在竞

争中获胜的标准。 

 
高度互动性 
维新企业管理顾问有限公司采用电子叙述的方法，并将课堂教学最成功

的因素和优点应用到便捷和灵活的网络媒体中。该课程采用了从维新公司的

专家、讲师和客户网络中收集来的真实案例，使教学更加生动。学员可以积

极主动的预测案例的结局， 通过分析不同的情况选择最佳的备选方案，同

时还可以分析案例中各角色的思考过程。 

 

远程“顾问式销售人员”课程在各模块中通过有效地使用案例分析来阐

明课程中的重点内容并促使学员积极参与到其中。这些现实生活中的案例内

容帮助学员将所学内容快速地运用到每日的商务活动中，为销售人员在平和

而有益的环境中持久的行为改变奠定基础。该课程还包括一些生动有趣的探

索，其中包括由学员参与的演示，学员可以以非线性的方式浏览内部和外部

信息。远程“顾问式销售人员”课程能够给学员带来引人深思而具娱乐性的

挑战，并为学员学习技能创造平和而有益的环境。 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

课程设计： 
每个课程和议题都定义了目的、过程和成果。学员可以从中获得问题的答案，

例如：这是关于什么？有什么适合我的？该议题和课程的关系是怎样的？ 
 
互动性的案例分析将伴随学员贯穿每个课程的始终。在案例中，学员跟随案

例的发展过程，预测事情经过和对比现实的情节，最后对情节应该怎样正确

发展进行总结概括。 
 

n 讲师采用活动和练习介绍知识、概念、事实和原理 
n 具有互动性的问题使学员能够经过分析情况找到他们认为正确的
解决方案。 

n 在线练习，包括角色扮演和游戏帮助学员练习所学的内容。 
n 课程小结强化学习重点，讲师对学员在整个技能练习过程中所做
的选择给予反馈 

n 练习后的测试包含一系列针对每个环节所学内容的问题，保证学
员能够掌握所需技能和知识。 

n 技能实践为学员提供机会来展示他们的技能应用能力。针对重点
学习内容而设计的实践保证学员掌握和理解每个课程环节的学习

目的。 

 
课程成果 

n “建立信任”的模块教授销售人员技能，使其能够在销售过程中
有效管理人际关系以及拉近和客户的距离； 

 
n “发掘需求”的模块教授销售人员技能，使其能够准确理解客户
需求、动机和购买条件，从而使之成为解决问题的前提； 

 
 
n “有效推荐”的模块教授的技能集中应用于实际的销售，在该过
程中销售人员根据客户需求向客户推荐产品； 

 
n “巩固信心”模块教授销售人员技能，使销售人员能够真正在客
户的眼中脱颖而出。该课程探索了售后环节中包含的风险和回报，

能够帮助销售人员尽可能减少客户流失并实现客户数量最大化的

增长。 
 

评估和管理 
远程“顾问式销售人员”课程是基于网络的解决方案，但是可以灵活轻松的

和由讲师带领的课堂教学法相结合，包括辅导部分、强化部分和实践应用部

分，即能够满足个性需求的融合性学习方法。展智管理公司可以执行课程的

实施效果研究或是正规的投资回报(ROI)研究，来评估企业销售人员的业绩
提升。该课程有英语和日语两个版本。 


