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要想在当今错综复杂的销售环境中取得成功，销售人员必须超越传统销售方式，承担起顾问 
(Consultant)和策略者 (Strategist)两个角色，为客户及自己所在的组织提供服务、创造价值。  “顾
问式销售”——一种理解并将解决方案与客户业务的优先级紧密连接的能力——固然重要，但已

远不足以体现销售组织的差异化。“策略性销售”同样也必不可少——即作为所服务组织的策略

者，把握高收益的商机，展现商业价值；同时以一种对客户有益的方式管理竞争。若想从竞争中

胜出，销售人员必须成为客户真正的顾问和所在组织的策略者，针对客户的核心业务流程提出不

同层次的问题。

《打造你的销售优势》(SAS) 系列课程着眼于帮助销

售人员建立这种顾问的心态，通过运用关键的顾问式

方法、技巧和工具，为客户创造更多业务层面的价值。

同时，为了建立策略者的心态，本系列课程包含一些

模块，侧重帮助销售人员识别对自己公司而言高收益

的商机，并以一种对客户有益的方式管理竞争。 

《打造你的销售优势》系列课程旨在帮助高绩效的销

售人员成为客户和自己组织的可信赖的业务顾问，从

而在竞争中脱颖而出。该系列课程帮助销售人员全面

了解顾问式销售的几个关键要素：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；帮助客户提升业务流程。 

该系列课程还将帮助销售人员提升与策略者相对应的

技能，即更有效地管理商机，影响客户决策，以及管

理竞争，避免在竞争中的盲目出击。 

在当今市场中，要想葆有竞争力，上述所有环节对为

客户创造业务价值、为自己公司创造高利润的商机都

是至关重要的。《打造你的销售优势》每个模块包含

的策略性方法，将帮助你的销售人员成为客户真正需

要的业务顾问。  

  

顾问-策略者模型   
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课程收益 

许多组织亟需专家的意见和有针对性的解决方案，帮

助他们处理业务层面的基本问题，包括生产力、效率、

财务业绩和投资回报。客户希望销售人员能够帮助他

们解决这些问题。而销售人员的组织则要求他们在销

售过程中能从生意的角度考虑问题，为他们自己也为

公司带来更好的业务。处理好这两者之间平衡的销售

人员，将能够赢得高利润的订单、维系并发展更多高

收益的生意。  

学习方法 

《打造你的销售优势》系列课程由以下这些不同的模

块所组成： 

• 《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》 

• 《将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》  

这些模块可以是独立的，也可以是一个整体课程。学

员需完成每个模块的课前作业，以便更好地利用培训

活动，将所学内容、案例练习和新工具的应用与现实

场景相联系。销售人员也通过实践自己的销售机会来

提高他们对工具的理解和使用。 

0.5天的应用培训（可选项目）帮助销售人员巩固核心

内容，并将新想法付诸于实践。 

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

动所带来的良好势头，推进组织朝着期望的目标前进。  

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

量身定做的课程与组织的销售流程保持一致性。 
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模块 学习收益 

《将销售活动与客户的业务价值相结合》 

（两小时的线上课程）它是整个课程的准备部分，为销售

人员建立顾问式心态，和在客户前建立起业务顾问的形象

打下基础 

 

确保他们将全心参与未来的学习和培训，准备将所学

的关键技巧和方法应用于自己的实际客户上 

《进行策略性业务拜访：发掘客户的关键成功因素》 

（一天的模块，分为两部分）强调理解组织层面优先级、

行业趋势和市场因素的重要性，这一切会影响销售进程并

有助于形成有价值的推荐方案；关注如何针对关键人物进

行有意义的业务拜访，体现的价值。学员将了解如何为策

略性业务拜访做准备，拜访中该讨论哪些内容，以及如何

在与日常联系人保持良好关系的同时，在客户组织中进行

更高、更深和更广层面的业务拜访 

 
 
销售人员将了解对客户而言什么是最重要的，并针对

客户组织中的关键人物，更有效地进行策略层面的业

务拜访活动。学员不但能制定为组织带来高利润的提

案，同时也为他们的客户提供更大的组织层面的价值  

《与客户的购买行为协调一致》 

（半天的模块）关注如何利用客户的购买优先级；研究为

什么有些客户对长期且复杂的解决方案持开放的态度，而

另一些客户只接受简单且风险较低的交易。这将有效帮助

销售人员调整他们的方案  

 

销售人员能够将自己销售的内容和客户的购买流程及

其优先级相结合，从而赢得并维系更多业务 

《创建差异化解决方案》 

（半天的模块）提供系统的策略性方法和工具，帮助销售

人员从竞争中胜出。销售人员将学习如何将自己的眼光跳

出那些易于被商品化的性能和服务，而是就客户关注的价

值，形成真正的、竞争对手难以复制的差异化 

 

销售人员将能够通过改善客户的购买体验和使用体

验，在激烈竞争的市场中使自己及所提供的方案与众

不同。销售人员将了解如何在新旧客户中维护和拓展

业务，以一名业务顾问的形象，为客户提供有价值的

解决方案 

《商机管理》 

(半天的模块) 侧重于在选择合适的商机时如何做出最佳

决策；销售人员将了解影响顾客购买决定的因素  

 
销售人员能够从他们的销售机会中发现高可能性、高

利润率的商机 

《影响客户决策》 

(半天的模块) 帮助销售人员学习如何针对一个具体的商

机，厘清客户内部动态的决策机制，影响客户的决策，使

之有利于自己的组织；销售人员通过制定影响力地图， 
汇总客户组织中各利益相关人对销售人员公司的看法，评

估他们在该销售机会中的影响力程度 

 
销售人员将通过制定影响决策过程的策略，成功影响

客户的决策， 使之有利于自己组织 

 

《竞争管理》 

(半天的模块) 帮助高效的销售人员制定如何在竞争中胜出

的策略。销售人员学习如何以价值地图™为工具，了解所

处的竞争态势。该工具将帮助销售人员从客户的视角，评

估他们及竞争对手给客户带来的价值有何不同  

 
销售人员将能从客户的视角，就某个销售机会，把自己

的公司和主要竞争对手做比较；他们将知道如何实施竞

争策略， 使你们的组织更紧密地与客户保持一致 
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