
数字学习中心中文课程目录

麦古利咨询



培训课程主题



主题目录

• 核心销售技巧

• 如何成为更好的谈判者

• 重要客户管理

• 价值为本销售

• 远程销售

• 卓越的客户体验

• 高效领导力

• 销售活动管理

• 从机会到订单

*提示：在演示模式下，点击主题标题，将直接跳转至该主题简介页。
在简介页，通过单击右上角的home图标，您将回到这个页面。



核心销售技巧

加强您的销售技巧，提高你的销售业绩。

复习您的核心销售技巧，这是任何成功销售的基础。
在本课题中，您将遇到面临新挑战的销售顾问 Roger 
和将引导他走向卓越销售的教练Angela。跟随他们的
故事，您将发现销售流程的所有步骤，并获得有关如
何应用相关销售技巧的有用提示。

您将学到

学习目标
4小时30分钟数字学习

或者结合面对面/在线课堂使用

* 多国语言可供选择

有音频

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



核心销售技巧
学习路径内容概述

销售方法介绍

•什么是销售?
• 代表的是什么?

准备

•如何收集信息
•如何与客户建立联系
•确定会议的目标
•如何组织会议

接洽

•如何与客户接触
•什么是 ?

确定客户的需求

•确定需求
•了解客户需求
•使用 问题库发现客户需求
•需求发现行动锦囊

论证

•论证分析
•演示解决方案
•有效使用论证

• 价格说服
• 规划您的论证
• 论证行动锦囊

处理异议

•如何处理异议
•更多关于处理异议的信息
•准备好处理异议
•处理异议行动锦囊

达成交易

•识别购买信号并在正确的时间完成交易
•应用成交技巧
•处理最终阻力并成交

最终考虑事项

•游戏化场景实践

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



如何成为更好的谈判者

通过提高谈判技巧成为一名成功的谈判者。

通过了解谈判过程的不同阶段，以及如何有效地管理这些
阶段来有效地处理完整的谈判过程，提高您的谈判技巧。

您将学到

学习目标

准备

讨论

提案

议价

有音频

3小时数字学习
或者结合面对面/在线课堂使用

* 多国语言可供选择

* 提示：通过单击右上角的home图标，
您将回到主题目录页面。



如何成为更好的谈判者
学习路径内容概述

谈判简介

•您的谈判风格是什么?
•谈判是什么意思
•谈判的先决条件
•谈判的流程

准备

•哈佛谈判概念
•谈判条件分析
•准备指南

讨论

•讨论阶段的重要性
•了解立场和利益

提议

• (可达成协议区间)
• (谈判协议的最佳替代方案)
•订单优惠

• 采取行动或做出让步的
信号

• 理解力量均衡

议价

•议价阶段的重要性
•使用的策略
•买家使用的伎俩
•僵局

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



本课程旨在指导销售人员管理重要客户（也称为大客户）。

使学员能够实施以客户为中心的战略，不仅可以确
保现有业务，而且还要与客户一起发展新的、令人
振奋的其他业务。

您将学到

学习目标

有音频

重要客户管理

4小时30分钟数字学习
或者结合面对面/在线课堂使用

* 多国语言可供选择

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



重要客户管理
学习路径内容概述

简介

•我们为什么需要 ?
•成功管理重要客户

获取客户见解 –
客户分析

•进行客户分析的重要性
•空白点分析
•如何突显您的价值

设定目标和制定策略

•设定目标和策略
• 目标
•客户商业计划( )
•客户商业计划模板

识别和创造机会

• 评估机会
• 解决方案战略
• 如何拒绝机会

拟定和传达价值

•价值的力量
•拟定价值主张
•用讲故事的方式吸引观众

评估与调整

•让我们总结一下！

管理关系

•准备一份有影响力的定位陈述
•与 接洽

获取客户见解 –
关系分析

• 联系人对接
• 稳定性标准分析

管理具有挑战性的情况

• 了解您的风格 ( 测试)
• 管理具有挑战性的沟通 (人生态度测试)
• 方法

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



价值为本销售

正确的方法可以帮助您找到新的价值领域并将其交付给您
的客户以获得更好的结果。

清晰而有说服力地传达您的信息，让客户感知您所提
供产品的真正价值。在当下充满挑战的销售形势下，
传统的销售方式是不够的。该模块将为您提供所需的
解决方案。

您将学到

学习目标
9小时数字学习

或者结合面对面/在线课堂使用

* 多国语言可供选择

有音频

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



价值为本销售
学习路径内容概述

理解价值为本销售

• 过程
•差异化销售
•同理心影响力测试

探究 –第 1 部分

• 技巧
•发现客户的需求和动机

探究 – 第 2 部分

•了解客户需求
•提问
•发现需求

建立您的价值主张

•价值的力量
•了解沟通的不同层次
•价值链和竞争优势

展示您的价值主张

•价值论述
•用讲故事的方法吸引受众
•论证

如何与您的客户互动

•处理客户异议
•如何在困难情境下保持自信

总结与实践

•手册
•要点

分析机会和案例准备

•机会计划

• 了解您的主要利益相关者
• 联系人协调

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



远程销售

克服远程销售典型障碍的实用指南。

了解如何利用远程销售，让每次会议取得成功。了解
如何最好地运用扩展与客户交互方式的新技术。

您将学到

学习目标

* 多国语言可供选择

有音频

3小时数字学习
或者结合面对面/在线课堂使用

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



远程销售
学习路径内容概述

远程销售简介

•面对面和虚拟会议的区别

为网络会议做准备

•为会议做准备
•在网上收集客户信息
•通过会议检查表收集客户信息

网络会议

•网络会议
•有效利用网络会议
•虚拟会议准备清单

积极沟通

•积极沟通
•积极倾听
•信息的多个方面

电话销售

• 电话销售的7个技巧

• 用4S方式准备虚拟会议
• 准备清单

• 有效的幻灯片虚拟演示
• 有效的幻灯片清单

• 有效的虚拟沟通
• 用讲故事的方式吸引观众
• 打破网络会议的僵局

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



卓越的客户体验

确保您的客户有独特的体验，使他们满意和忠诚于您的公
司。

客户的购买决策不再仅仅基于产品或服务，而是基于
他们与品牌联系起来的各种感知和互动。提高能力，
提供难忘的客户体验——客户满意度和忠诚度的关键
因素。

您将学到

学习目标

有音频

4小时30分钟数字学习
或者结合面对面/在线课堂使用

* 多国语言可供选择

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



卓越的客户体验
学习路径内容概述(一)

理解沟通

•沟通的特点
•信息的多面性
•参与者：人
•了解个性类型

积极倾听

•为什么要积极倾听?
•积极倾听的重要性

发现卓越的客户体验

•什么是客户满意度? 
•如何保持客户忠诚度
•有力的客户体验框架

•何谓卓越的客户体验?
•影响客户体验和决策的因素? 
•您在以客户为中心的公司中的角色

讲故事的力量

•为什么要讲故事
•您该如何构建一个有力且具有吸引力的故事？
•用讲故事的方法吸引听众

有效提问

•正确提问的重要性
•为什么要提问?
•如何有效提问

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



卓越的客户体验
学习路径内容概述(二)

处理客户异议

•妥善处理客户异议的重要性
•如何处理客户异议

通过人际沟通、电话和电子邮件提供卓越的客户体验

•通过人际沟通、电话和电子邮件进行
优秀的客户体验包括哪些内容

•人际沟通、电话和电子邮件中提供
卓越客户体验的关键方面

应对困境

•为什么要处理困境?
•人生态度测试
•管理具有挑战性的沟通

• 方法
• 调整自己的情绪

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



高效领导力

360°培训课程，让您成为更高效的领导者。

现代工作场所依赖于持续且不断增加的灵活性，并且
如今，需要转向远程工作。这对于领导者意味着什么？
您如何培养您的领导技能并使其适应远程团队？

您将学到

学习目标

有音频

7小时数字学习
或者结合面对面/在线课堂使用

* 多国语言可供选择

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



•组建地域分散的团队
•远程员工的一对一支持和激励
•团结并激励分散在各地的团队
•项目管理清单

高效领导力
学习路径内容概述

高效领导力简介

• 远程办公的风险和机遇

了解沟通

•信息的多面性
•了解您的风格! (4P测试)
•了解个性类型
•有效的虚拟沟通

积极沟通

•学会倾听
•管理具有挑战性的沟通

把控虚拟会议

• 面对面会议和网络会议的区别
• 网络会议的有效利用
• 有效使用网络会议清单

适应性领导力

•适应性领导力 1
•适应性领导力 2
•能力评估测试
•能力评估: 矩阵

辅导的基本知识

• 辅导模型
•设立 目标
•强化激励
•动力测试

克服多元化障碍

•成为文化中立的领导者
•多元化–远程沟通
•多元化–6项重要能力

远程管理团队

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



销售活动管理

计划您未来的销售结果，积极地管理您(或您的团队)的销
售活动。

从分析当前情况开始，了解如何计划和实现您(或您
的团队)未来的销售结果。遵循麦古利的销售管理方
法，确保您了解它对最终收入的影响，并为实现您的
新目标制定每一个方面的计划。

您将学到

学习目标

有音频

3小时20分钟数字学习
或者结合面对面/在线课堂使用

* 中文/英文(仅供中国地区销售)

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



概念

• 更清晰地评估您的销售业绩

• 了解影响销售业绩的因素

销售活动管理
学习路径内容概述

如何优化您的销售平台

•定义市场平台、工作平台、购买平台的目标
•监控不同平台的水平

分析销售绩效

• 结果分析，销售活动分析和竞争力分析
• 如何确定适当的分析标准

制定销售行动计划

•制定销售行动计划

客户组合管理

• 如何分析客户组合以更准确地预测收入
• 如何定义实现目标所需的投资组合
• 了解典型问题投资组合结构，及其纠正方法

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



从机会到订单

增加将机会转化为订单的机会。

作为一名销售人员，您可能有几个机会可以考虑。然
而，并不是所有的机会都值得去争取，学习如何区分
机会的重要性。此路径将帮助您发现如何分析和管理
机会，并将其转化为成功的销售。

您将学到

学习目标
2小时数字学习内容

需结合面对面/在线课堂使用

* 多国语言可供选择

有音频

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



从机会到订单
学习路径内容概要

评估机会

•评估机会时要掌握的关键信息
•机会是否真实? 是否具有吸引力? 是否能
够赢得这个机会?

解决方案战略

•六种销售情况以及如何面对它们
•机会管理

联系人对接

•参与者
• 模型
•权力平衡

• 参与者的态度
• 人员对接

展示解决方案

•客户购买流程
•如何构建解决方案的呈现
•销售价值
•哪种策略您可以使用?

结论

机会计划

* 提示：通过单击右上角的home图标，您将回到主题目录页面。



麦古利数字学习中心为您提供现成的在线学

习课程，您可以选择感兴趣的课题，

联络我们，随时随地立即开始您的在线学习。

▷ 数字课程

如何开始您的课程

麦古利专业团队还可以帮助您定制混合式方

案，您也可以选择将在线学习内容与网络或

面对面研讨会结合，资深专业顾问将与您互

动，协助您和您的团队加深与巩固学习成果。

▷ 混合式方案

获取更多信息 敬请联络我们



麦古利国际每年在50多个国家和地区帮助客户实现卓越的销售。
我们通过定制解决方案和行业专业知识为本地和全球客户提供服务。

我们通过帮助员工成长增加利润，提供工具和流程来应对任何销售挑战。
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