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当今的商业环境下，销售工作比以往的任何时候都更为艰巨。客户所寻找的不仅仅是一个供应

商，更需要一位业务顾问——理解他们的业务问题，并能提供专家意见和解决方案，帮助他们提

升工作效率、生产力、财政收益和整体的竞争力。销售人员若能成功地回应上述需求，必能从竞

争中脱颖而出，达成更多生意并提高销售利润率。

《进行策略性业务拜访：发掘客户的关键成功因素》 
模块作为《打造你的销售优势系列》的一部分，关注

了专业的销售人员需要掌握的两个核心领域，帮助他

们成功地接近客户的关键决策者，进而向其提供建

议。若要接近客户的高层决策者，销售人员必须能够

发掘、理解客户的关键成功因素（CSFs），并策略性

地将解决方案与之做连接，否则他对客户而言就仅仅

是一位普通的供应商。 

本课程着眼于顾问式销售的基础技巧。销售人员学习

如何发掘客户的关键成功因素，并据此调整、制定和

定位提案的商业价值，使之满足客户这方面的要求。 

对一名销售而言，能否被客户视为可信赖的业务顾问

的一项要素，是他在进行常规业务拜访之外，开展非

产品导向（即重点不在于“推销产品”）的策略性业务

拜访的能力。本课程中，销售人员将学习如何争取与

客户关键人物会面的机会，如何为会面做准备；进而

自信地拜访该层级的客户，进行使双方均能获益的需

求发掘会面。当销售人员有效地使用这两方面的技巧

时，他们将大大地提高其提供解决方案的能力，使之

有效地回应客户的业务流程和优先级。 

学习收益 
通过此课程的学习，销售人员将掌握相关技巧，更自

信地进行策略性业务拜访、发掘客户的关键问题，并

制定能有效回应客户优先级的提案。 

学习方法 
本课程时长为1天，提供了实用的策略技巧和工具，

使学员在实际工作中更好地发掘并理解客户的业务优

先级。 

在培训中，学员通过参加各种活动，如学习反思、案

例学习和分析，赋予学习概念以实际意义。他们会将

所学的新工具应用于自己客户的销售机会， 新工具包

括：《CSF价值创造计划表》和《策略性业务拜访计

划表》。他们会针对一位实际工作中的客户，制定策

略性业务拜访计划，并获得专业的反馈。学员还将根

据自己对行业层面及客户公司层面关键成功因素的了

解，为实际工作中的一位客户制定提案。 
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培训一结束或结束一段时间后，可进行0.5天的应用培训

（可选项目）。该学习和应用内容帮助学员巩固课程的

核心概念，将新知识融入实践中，并进一步深入理解所

学内容。 

提升绩效 
 《打造你的销售优势》(Sales Advantage Series，简称SAS) 
系列课程各单元皆含有丰富的运用、强化和辅助工具。

这些附加的学习内容有助于销售人员回到实际工作中

后，不断磨砺所学技巧并巩固新的行为方式。此外，让

销售主管在项目的早期阶段就参与进来，并参加辅导下

属提升绩效的相关培训，也是确保SAS 课程达到培训预

期目标的重要基石。 

衡量绩效 
参加 SAS 课程的组织还能获得一套衡量学员绩效和评估

课程效果的工具。在课程应用培训中，组织也可以观察

到学员的行为是否有所改变，并预测相关技巧对学员的

日常工作将产生的影响力。客户计划工具和销售主管的

辅导工具将有助于提升学员的大客户管理能力。 

我们将尽心尽力帮助你的组织获得成功。同时，我们会

与你们紧密合作，建立一套评估系统，保持培训活动带

来的良好势头，推进组织朝着期望的目标前进。 

《打造你的销售优势系列》课程 
《打造你的销售优势系列》课程各单元介绍的策略性销

售方法，将打造你的销售团队的能力，使之能为客户提

供更大的价值，更有效地在竞争中胜出。该系列课程包

括以下单元： 

 《将销售活动与客户的业务价值相结合》 

 《进行策略性业务拜访：发掘客户的关键成功因素》 

 《与客户的购买行为协调一致》 

 《创建差异化解决方案》 

 《商机管理》 

 《影响客户决策》 

 《竞争管理》 

上述单元和Wilson Learning的其他课程一样，可根据客

户组织的销售环境及业务重点，进行客制化，且确保量

身定做的课程与客户组织的销售流程保持一致性。 

主题 学习活动 

关键成功要素的挑战 学员通过一个案例分析，了解关键成功因素是如何对

购买决策产生重大影响的 

CSF的特征 学员参与讨论和活动，定义关键成功因素，识别自己

公司及其客户组织的关键成功因素（CSF）的特征 

运用CSF创造商业价值 进行计划活动，帮助学员了解如何调整提案以迎合客

户的CSFs; 学员就假设案例和真实客户进行演练 

策略性业务拜访： 
不同层级的不同关注点 

学员学习策略性业务拜访与典型的或传统的产品导向

的销售拜访的不同; 学员还会探讨策略性业务拜访如何

在客户组织中不同拜访对象上发生变化 

策略性业务拜访：三步法 
 

学员学习使用三步法获取策略性拜访的机会，准备并

进行策略性业务拜访 

管理你客户的日常联系人 学员探讨在试图进行非典型业务拜访时，对客户日常

联系人的潜在影响; 学习处理来自客户日常联系人抵触

的方法，并在全班活动中进行练习 

练习如何获得约见及 
为进行策略性业务拜访做准备 

学员在假设的案例中练习获得策略性业务拜访的机

会，并为对自己的关键客户进行策略性业务拜访做准

备 
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