
强化顾问式销售方法 

 
目前，增加营业额和客户满

意度正在给企业带来前所未有

的压力。“顾问式销售人员”课

程教授销售专业人士控制有效

销售过程所需的技能。在提升销

售人员技能的过程中，销售经理

也发挥着至关重要的作用。 
 
对顾问式销售方法的强化

能为销售经理提供有用的工具

和战略，来强化下属销售人员的

技能和打造高效的销售团队，同

时增加对培训和发展投资的回

报率。 
 
带领销售人员进行该课程

培训的销售经理将提升和改善

团队的效能，从而获取更大的销

售业绩，并同时更有效地控制运

营成本（底线增长）。销售人员

也将提升解决问题的技能，实现

更高的客户满意度。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

“强化顾问式销售方法”的课程是为了帮助销售经理强化下属人员应用

所学的技能而设计的课程。销售经理的支持对于保证销售人员使用课程中的

技能来取得销售业绩至关重要。该课程主要是用来鉴别销售人员对“顾问式

销售人员”课程中技能的应用水平程度，并推荐具体的技能提升活动来帮助

销售人员强化所学的销售技巧。 

 
课程概述： 
研究早已表明：销售人员在销售经理的帮助下对所学技能进行强化和巩

固，其效能会快速提升。接受过辅导的销售人员更容易吸收和应用课堂上所

学习的技能，其可能性是没有接受过辅导的4倍以上。 
 

课程细节: 
“强化顾问式销售方法”的课程是专门为销售经理帮助销售人员使用课

程中所学的技能而设计的，整个课程耗时10个小时。其中包括简介部分，
随后是四个由经理指导进行的关于技能提升打造的议题：建立信任、发掘需

求、有效推荐和巩固信心。这些议题将包括一系列的会议，这些会议包括对

课程的回顾和技能打造活动。每个会议大概持续一个小时，可以轻松的融入

到每周的团队会议中。另外，课程为销售经理提供辅导指导，教授销售经理

具体的步骤，来直接辅导销售人员使用“顾问式销售人员”课程中的技能和

技术。 
 

课程成果 
n “建立信任”环节，用来强化顾问式的销售技能和行为，其中包
括建立信任和可信度，处理购买者的疑虑和期望，以及投入感情

的进行电话销售； 

 
n “发掘需求”环节，用来强化销售技能和行为，其中包括使用有
效的提问和倾听技巧，探察购买者的动机，并理解购买者的角色

和条件； 
 
n “有效推荐”环节，用来强化销售技能和行为，其中包括推荐解
决方案，索求业务和克服阻碍； 

 
n “巩固信心”环节，用来强化销售技能和行为，其中包括支持正
在搭建中的买卖双方关系的四个技巧：支持购买决策、操控购买

实施、处理客户投诉和抱怨，以及为将来合作促进与购买者的关

系。该环节还讲述如何创建机会来扩大销售和实现交互销售。 
 


