
 

                灵活应变的销售人员—混合式教学 
 

 
 
面对不断加剧的市场竞

争，企业开始致力于促使销售

人员更快的熟悉公司业务并

更好的为满足客户需求做好

准备。与此同时，企业开始挖

掘新的既能产生销售业绩又

能减少时间和费用的途径。 

 
为了减少成本，一些企

业已经开始转向远程教育，但

众多企业发现很难克服实施

基于技术的培训所面临的困

难。在大多数情况下，课程还

需要讲师来进行引导，并提供

实践和练习的机会，从而产生

持久的教学效果。 

 
维新企 业管理公司

(Wilson Learning)采用独特

的方法，通过充分利用各种不

同的教学技术开发了综合的

教学方法。我们的任务是了解

企业的目标并提供最佳解决

方案（电子教学或是面对面的

教授）来提高您公司员工的工

作效能。 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   
维新企业管理公司通过综合远程教学、由讲师引导的课堂教学以

及在岗应用和辅导的优点开发出了一套具有创新意义的混合式的教学

方法。灵活应变的销售人员 是一门高效的课程，其目标是帮助专业的

销售人员发展他们灵活应变的技巧，并以客户喜欢的方式进行销售。

这门课程将教会每个销售人员/顾问建立与客户之间相互信任及更为

坚固的关系。维新公司综合了不同的教学和课程传递技术来加强教学

效果和强化我们为企业所能提供的价值主张 

 

课程概述： 

企业的销售队伍主要负责建立和维护企业与客户之间的关系。销

售人员是企业的一线代表，是企业和客户关系的桥梁。 

 
为了获得市场竞争力，很多销售队伍注重发展团队的战略和竞争

技巧，而忽视了任何成功行销所需要的基本技能。 
 
良好的人际交往能力是实施应用任何战略的和顾问式行销方法的

基础。没有良好的人际交往能力，销售人员就永远得不到应用战略技

巧的机会，也无法展开顾问式的销售。 
 
现在，销售人员必备的核心能力包括与客户建立信任关系、给客

户信心以及让客户感到满意，同时推动行销进程并不断的取得成功的

销售。要想具备这些能力，销售人员要有良好的人际交往能力以及适

应客户需求的能力。事实上，销售人员的灵活应变能力能够使他们与

客户建立相互信任的关系。正是凭借这种信任，销售人员才能收集必

要的信息，并实施复杂的销售战略。 
 
尽管客户的兴趣、风格和需求各异，但销售人员通常只采用相同

的方式和办法来针对这些客户进行行销。在某些时候，这种千篇一律

的销售方式是有效的，但有些时候是行不通的。客户希望销售人员能

够以他们喜欢的方式来对他们进行销售，否则，这些客户就会转向其

他的销售人员与他人进行合作。 
 
有效的沟通是建立在了解客户风格和需求并同时适应和按照这些

需求进行销售的基础上的。 
 
灵活应变的销售人员课程讲解了操纵程度和感应程度的行为特

征，并用通俗易懂的语言描述了人们的行为举止。该课程不仅仅教授

参加者识别销售人员和客户的社交风格，它还强调了灵活应变能力的

概念，认为灵活应变能力是销售人员改变自己行为举止满足客户需求 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

的必备能力。 

 

混合式教学法 

灵活应变的销售人员课程采用的混合式教学法极具创新意义，其

是为具有大量广泛分布的销售人员的企业设计的。这些销售人员在快

节奏的商务环境中运做。该课程综合了远程教学和由讲师引导的教学

方法的优点，帮助销售人员来实现持久的绩效提升。我们将和客户企

业密切合作，并根据具体情况来找出适合企业的解决方案。 
 
课程还将教授客户的社交风格，使参加者学会用社交风格来鉴别

客户所属类型。 

 

参加者还将学会识别四种不同的社交风格及与其相关的需求及期

望。最后，学员能够为提高自身应变能力以及练习风格变换的技巧制

定战略计划。 

 

课堂教学法 

灵活应变的销售人员课程中的核心知识、技能和能力将采用课堂

教学在讲师的引导下进行，其形式灵活，为期三天。该教学方法将让

销售人员体验到课堂教学所具有的不可否认的诸多优点。这些优点包

括：亲身体验学员与学员之间、学员与老师之间的互动，通过角色扮

演来练习所学知识，以及面对面的及时反馈。实践证明，课堂教学法

能够让学员牢固地记忆所学课程内容。因此，该方法不断地倍受学员

们的青睐。 
 
远程教育学习法 

灵活应变的销售人员课程中的核心知识、技能和能力将通过远程

教学的方法教授给学员，课程将使用先进的平面视图、音频效果、互

动式的实践练习、动态测试以及实践模拟。贯穿课程各个章节，远程

教学充分利用良好的学习环境来讲解课程的主要内容，并让学员参与

互动。学员通过在课程中参与演示和互动，获得良好的学习效果。 
 
这种独特的课程设计帮助学员更快地将所学内容应用到日常工作

中，为销售人员在良好的环境中实现持久的行为改变奠定基础。 
 
灵活应变的销售人员的远程课程是基于网络的解决方案，但可以

灵活轻松结合由讲师带领的课堂教学法，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。课程还包括

了灵活应变的销售人员课程顾问这个电子支持工具，它能够帮助销售

人员选择最好的方法与客户产生互动。同时学员还可以下载或打印工

作帮助卡片。 

 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

灵活应变的销售人员课程的应用 

灵活应变的销售人员的应用课程是为学习了灵活应变的销售人员

课程的销售人员和销售经理而设计的，在讲师的带领下，该课程将用

时一天完成。灵活应变的销售人员的应用课程将强化销售人员对知识

的学习和灵活应变技能的应用，并为学员提供机会在真实的客户环境

下进行实践。 
 
课程中，参加者学习识别客户的四种不同的社交风格及与其相关

的客户需求及期望。通过使用相关的练习和实践，学员练习各种风格

变换的技巧，并制定战略计划来改善他们的灵活应变能力。 
 
提供给学员的“针对销售人员的技能实施指南”和“针对销售经

理的技能实施指南”为灵活应变能力在实际工作中的应用提供过渡计

划。 
 
“针对销售人员的技能实施指南”提出计划指导销售人员在完成

学习恢复工作的前几周里实施和强化所学的灵活应变能力。 
 
“针对销售经理的技能实施指南”目的是帮助销售经理督促销售

人员使用所学的新技能和知识，从而实现对该课程的最大投资回报。

该技能实施指南与销售人员在学完灵活应变的销售人员的应用课程后

拿到的实施指南相辅相成。 

 


