
 

 

 

 

 

 

 

 

桑德拉教育咨询（北京）有限公司 
 

 

企业详情 
企业官方注册名称： 桑德拉教育咨询（北京）有限公司         

企业常用简称（英文）：Sandler China              

企业常用简称（中文）：桑德拉·中国              

所属国家：美国                   

中国总部地址：北京                  

网址：www.sandlerchina.cn                

所属行业类别：     销售培训                  

在中国成立日期：  2013年6月13日                  

在中国雇员人数： 30  全球雇员人数（如适用）： 5000           

 

业务详情 
1、主要客户所在行业： 生命科学（如医药，医疗器械等）、汽车及零部件、

金融服务（如银行，保险，财富管理等）、机械制造、化工与石化  

 

2、曾服务过的客户案例： 

客户案例一：  

所提供的 

服务类别 

销售培训  

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 汽车及零部件 

客户当时的需求 

销售： 

 提升一线销售人员的销售技能：快速建立、深化客户关系；

让客户认知到公司产品的独特价值及优势；基于价值的销售；

决策链分析及通关技巧； 

 准确、迅速筛选有效的销售机会； 

 提高对销售项目的掌控能力； 

 提升销售的精准性、有效性及效率。 

渠道： 

 提升公司与代理商沟通的效率、效果； 



 增强与代理商直接的伙伴关系； 

 提升与代理销售配合的一致性、有效性。 

销售管理： 

 提高销售预测的准确性、可控性； 

 加强对销售进程的管理，节点控制、过程调节； 

 在公司内部，建立统一的销售语言。 

具体服务内容 

 

 提供了3天的销售集训，作为启动项目 

 为期2年的强化复习及辅导，包括电话辅导及小组面对面辅导

（仍在进行中） 

 连续2年深度参与了客户的亚太区、中国区业务发展年会，并

结合业务实际情况提供针对性培训项目； 

 与客户的高层决策人就公司战略进行商讨、并落地分解到具

体销售团队的日常管理、技能提升； 

 将桑德拉销售方法论与客户的CRM系统进行深度嵌套和整合，

并将桑德拉销售理念、工具等无缝融入在了客户的CRM系统

中； 

 服务内容包括：（仍在持续进行中） 

 桑德拉客户开发攻略 

 桑德拉潜水艇销售法 

 桑德拉大客户销售、销售策略及工具 

 销售业务管理与辅导 

 战略客户服务 

 渠道经营与管理 

服务成果 

 

 将桑德拉销售理念、工具等无缝融入在了客户的CRM系统中；

每个业务成员都懂得了在合适的时点使用恰当的销售工具； 

 有效客户筛选的效率提升了30% 

 销售过程的节点掌控清晰、明了、大大加强了过程管控的有

效性 

 公司内部建立了统一的销售语言、工具、流程管控 

 新业务人员的上手时间大大缩短，效率提升40%以上 

 桑德拉的销售培训与实战辅导为企业的战略落地提供了强有

力的支撑！ 

 

客户案例二： 

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 化工与石化 

客户当时的需求 

客户最初为了配合全球的培训项目，寻找合适的商务演讲与展示、

谈判的培训讲师。在此过程中，桑德拉的老师为客户做了数场培

训后，得到了学员、培训组织者的一致好评。在此过程中，客户



对其销售团队原有培训效果感到不理想，希望能够真正的建立“销

售培训”体系，让销售培训能够： 

A. 有系统、有递进逻辑； 

B. 能够实用实操； 

C. 受到学员的深度认可和喜欢。 

基于此，桑德拉今年起为客户提供“销售培训系统”服务。 

具体服务内容 

 

 对客户的销售培训体系进行梳理、重构。从内容上，梳理课

程和内容的内在逻辑、关联和层级，建立一个完全覆盖、互

补重叠的理论体系；按销售知识点实战性、有效性，并结合

人员组织结构构建课程的层级和内容 

 为客户提供线下培训，人员涵盖全国9个分公司各阶层人员，

从业务线到工厂各方人员 

 为学员提供为期1年的线上强化辅导和复习 

 培训内容和主题涵盖： 

 洞见人性：自我认知、成长、突破 

 动态双赢商务谈判 

 高效商务展示 

 桑德拉潜水艇销售法 

 桑德拉客户开发攻略 

 桑德拉大客户销售策略 

 销售管理与实战辅导 

服务成果 

 

 从培训内容架构上，帮助客户建立了一套“相互关联、层层

递进、互不重叠”的内容体系；并且保证了“一线业务人员”

与“销售管理”团队之间内容的递进与兼容性。 

 从培训形式上结合了“线下短期培训”及“线上长期强化复

习” 

 对客户9个分公司各成员开始轮训，统一了销售语言； 

 赢得了参训人员的深度认可及喜爱；真正达到了“我想学、

我愿意学” 

 培训及“强化训练”仍在进行中 

 

客户案例三： 

所提供的 

服务类别 

销售培训 

客户公司性质 外商独资 

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 

随着业务的发展需求，公司希望提升直销业务团队的销售效率；

公司之前曾用过某国际品牌培训公司的产品，但对落地效果不满，

加上新人入职等原因，希望提供更“落地、实效”的培训。同时

加以“培训后”的辅导和跟进，最终形成内部的统一销售语言，

让主管层级人员能够对“一线业务”代表进行有效的辅导、提升



销售主管带队伍的能力，进而提升整体业绩，增强团队的稳定性、

产出率。 

期间，公司经历了“直销模式”-“经销商模式”的转变，业务能

力要求变为“渠道管理 + 直接销售”，对培训和落地辅导提出了

更高要求，同时希望带动“经销商团队”提升其团队销售及管理

能力，实现共赢。 

具体服务内容 

 

 客户公司一线业务人员的集中销售培训、团队集中强化、辅

导、一对一陪同拜访； 

 公司销售主管、经理层面人员的销售培训、一对一陪同拜访、

销售管理技能培训、销售管理一线辅导 

 对一线销售人员、主管层面人员的在线学习、强化辅导 

 对经销商人员的公开课、在线辅导等 

服务成果 

 

一线业务人员：完成了全部一线人员的培训，为新进员工提供了

公开课入口、在线学习辅导入口，建立了统一的销售语言、工具

和文化； 

销售主管人员：对每一个主管完成了线下培训、集体辅导、一对

一陪同拜访、一对一辅导、团队管理辅导、教练工作。使其成为

销售高手的同时，完全掌握了团队辅导的实战技能，更重要的是，

全部主管及公司销售人员使用统一的业务工具、语言和流程，确

保了从“个体智慧”到“组织智慧”的转化。 

代理商团队：为代理商提供“统一的销售语言”培训入口（包括

线下、线上），并鼓励公司业务代表与代理商团队人员共同学习、

共同进步，协同作战，大大提升销售效率。（进行中） 
档案内容更新于2017年3月 


