
 

灵活应变的销售人员 
 

 
 
在当今的销售领域里，

不同产品以及先进技术方面

的竞争在缩小，我们越来越清

楚地看到销售的结果同每个

销售人员和顾问的努力是分

不开的。正是由于他们所具有

的多方面能力才创造出一种

持续有效的关系。 

 

 根据维新企业管理顾问

有限公司最近组织的一次学

习灵活应变的销售人员的统

计结果，那些能够将自己的销

售方式适应顾客的购买需求

的销售人员的表现要比以前

和那些适应能力差的销售人

员好 30%。可见，个人的灵活

应变对一个成功的销售人员

是非常必要的。 

 

 通过对灵活应变的销售

人员的学习，参加者可以学

到将更多的行销对象变成客

户、增加销售额、建立令客户

满意的长期关系等方面的技

巧。 

 

 灵活应变的销售人员这

门课将会帮助企业增加收入

并提高销售人员的销售业绩。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   
在当今市场中的优秀的销售人员都是经历过很多变革的。传统的

竞争已被更加激烈的竞争以及竞争在市场中持续不断的增加再增加的

过程所代替。所以，销售要比以前更加以客户为中心。作为一个成功

的销售人员，关键不在于他的职位，而在于他个人的能力及如何更加

有效地与客户在一起工作。 
 
 灵活应变的销售人员 课程的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。 
 

课程概述： 
 灵活应变的销售人员 是一门两天的课程，课程的目标是帮助销售
人员/顾问发展他们个人的灵活应变的能力，并学会以客户喜欢的方式
进行销售。 
第一章，适应客户的社交风格，介绍社交风格及应变能力的概念，

并强调灵活应变使客户感到舒适这一关键因素在销售过程中的重要

性。第二章，与客户相互适应的过程，为参加者提供一个将他们在前

一章所学到的东西用他们自己的语言练习的机会。参加者可以对几个

事先准备好的真实客户案例提问。第二天，通过对四个销售阶段的讲

解和一系列的角色扮演练习，参加者可以发展并练习应对客户的高度

灵活应变的策略。 
 
适应客户的社交风格 
� 认识到使客户感到舒适愉快在成功销售中的重要性。 
 
� 认识到销售人员的言谈举止对客户所产生的积极或消极的影响。 
 
� 培养对操纵程度和感应程度行为特征的识别能力。 
 
� 识别四种不同的社交风格及与其相关的需求及期望。 
 
� 学会用社交风格来鉴别客户所属类型。 
 
� 理解灵活应变的概念，通过灵活应变使客户感到舒适、愉快。 
 
� 设计提高自己灵活应变能力的发展计划。 
 
� 用灵活应变的技巧来提高客户的舒适程度。 
 



 

 

 
应用实例 
 
 下面的例子只是一小部
分从灵活应变的销售人员这

门课程中获益的行业。它们充

分显示了该课程对公司所产

生的积极影响。 
� 灵活应变的销售人员可

以帮助高科技公司的销

售队伍补充他们所需的

人际关系方面的技巧，

并使他们在竞争对手中

脱颖而出。 
 
� 在服务行业领域里，灵

活应变的销售人员可以

提高销售人员的应变能

力，其结果可以加强并

改善他们与客户之间的

关系，并使得他们找回

已失去的市场份额。 
 
� 灵活应变的销售人员展

示了针对客户的特殊需

求进行销售的必要性，

使公司的销售队伍提高

其销售业绩并改善与客

户的关系。 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 
 
与客户相互交往的过程 
� 识别与客户相互交往的四个阶段。 
� 认识到在行销过程中与客户建立良好及相互信任关系的必要性。 
� 学会在整个行销过程中去了解各种社交风格的需要。 
� 在行销过程的每个阶段，练习各种风格变换的技巧。 
� 站在客户角度上，发展一种为客户所欣赏的解决问题的方案。 
� 用一种令客户感到舒适、信任的方式回答客户提出的反对意见。 
� 当客户感到不满时，学会用技巧来驱散他们的不满情绪。 
� 发展一种能令客户在短期、长期都感到满意的战略思想。 
 

课程收益： 
 注重结果 说明灵活应变在客户与销售人员交往之间以及在直接
提高销售人员的销售表现方面的重要性。 
 
 提高销售业绩 教会参加者发展并维持客户的舒适感。参加者可以
提高他们的销售业绩，并能和各种不同风格的客户达成交易。 
 
 销售细节 专门为销售及售后支持人员所设计。参加者将会把课程
内容直接应用到与客户交往的过程中。 
 
 注重技巧 教会参与者如何将各种灵活应变的技巧应用到真实的
销售环境中。技巧将被运用于每个高级销售阶段。 
 
技能发展 帮助每个人在专职销售生涯中取得进步并回答“为什

么？”以及“怎样才能做好？”等类似的问题。 
 

课程细节： 
课程长度 
 两天 
教材 
 学员手册，反馈意见手册，工作辅助卡 
辅导材料 
 辅导员手册，幻灯片，录像带，辅导员信息手册，课程评估指南 
工具 
 社交风格调查表 
（另一版本的社交风格调查表可与顾问型销售人员（CSP）相结合使用） 

 


