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具体服务内容 

 

 

这是针对A公司技术人员的赋能项目。RSP的中国专家顾问团队为

技术人员开发了一个专门的顾问式销售模型，该模型与该公司的

销售流程保持一致，专注于识别客户的痛苦以及导致这些痛苦的

原因，并学习如何为客户阐明差异化的购买愿景。A公司技术人员

咨询技能的加强将大大提高他们对销售流程的支持能力。 

 

服务成果 

 

 

RSP在帮助该公司的技术人员提升服务能力的同时，还帮助其提升

了客户满意度。搭建了客户想要的以解决方案销售方法论为基础

的转型框架，在这一框架之下，公司管理层看到了解决方案销售

在他们的销售业绩提升上发挥的重要影响和作用，这一框架也使

得A公司在销售人才发展上有章可循，让他们可以有针对性地训练

和提升销售人员的关键技能，例如：需求激发、顾问式销售会话

和竞争性销售等销售能力，使他们在完成高价值的销售项目中取

得了突破性的成绩。 

 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

销售培训 

客户公司性质 国有   

客户公司行业 生命科学（如医药，医疗器械等） 

客户当时的需求 

 

随着市场的快速发展，A企业内部的销售人员需要得到系统化、专

业化的销售训练，A公司在询问了众多销售咨询公司后，没有找到

系统化的针对化工行业的销售培训课程体系。RSP能够从销售人员

的思维层面，技能层面，销售知识体系方面，搭建一整套销售人

才培养的路径。 

具体服务内容 

 

 

RSP帮助A公司制定了一套以客户为导向的销售培训体系，在A公司

多业态多产品线的复杂销售状况下，我们的课程设计从基本面、

深入面都能够帮助销售得到体系化和思维化的训练。培训后还设

计了行动学习方案，RSP的专家为A公司的团队提供了针对性的技

能与业务辅导，将培训所学的知识真正落地到日常的销售行为当

中去。 

服务成果 

 

 

RSP为A公司打造的销售培训体系符合A公司的客户导向销售文化

的发展趋势，在销售学习体系的搭建当中，我们顺利地帮客户实

现了在业绩上的提升。客户对RSP的业务辅导满意度非常高，因为

销售人员在销售过程中的思维逻辑和全面观都有显而易见的提

升。RSP的销售骨干培训班也在企业内部得到高度赞扬。这一合作

目前也已经延续到A公司的各个事业部。未来双方的合作还将会从

整体的销售培训落地到具体的销售场景技能训练，帮助客户来改



善每一次会话和交流。 

 

客户案例三： 

所提供的 

服务类别 

销售培训 

客户公司性质 合资 

客户公司行业 房地产业 

客户当时的需求 

 

A集团原隶属于B集团，去年底独立成立集团公司，由于上市要求，

面临着从内部接单到外拓业务的挑战。希望通过培训能够给销售

人员实用性工具的参考和体系化的思路，也希望销售 员能够学习

到公司高层身上的敏感度、顾问式销售等方面的思维和做法。经

过访谈，其业务队伍面临的挑战主要有： 

1、公司面临业务高增长和业务能力不匹配 

2、公司没有成体系的销售流程指导 

3、销售固化于关系销售，没有引进更先进销售理念 

4、销售管理和实际执行场景偏粗放 

具体服务内容 

 

 

针对A集团的上述业务问题，RSP的顾问首先在企业内部进行了调

研，了解了A集团园林板块和装饰家居板块的业务流程，销售基本

信息及策略。根据调研结果，我们为其销售与市场团队设计了个

性化的销售培训内容，内容包含：Solution Selling®解决方案式

销售执行与Consultative Selling顾问式销售，并设计了相应的

行业案例。该项目为两个业务板块共80名员工提供了两个批次的

培训。 

服务成果 

 

 

通过项目的实施，A集团的人才发展管理者看到了不同业务条线销

售人员在专业程度上的差异，并且明确不同业务板块的关键销售

能力。项目结束后，RSP的培训课程获得了来自学员和培训负责人

的高度评价。同时，客户计划在明年的营销培训工作坊中借助RSP

的力量达到内部高效协同。 

 

档案内容更新于2021年5月 


