
 

 

 

 

 

 

 

 

展智（北京）企业管理咨询有限公司 

 

企业详情 
企业官方注册名称： 展智（北京）企业管理咨询有限公司                            

企业常用简称（英文）：Wilson Learning China Limited                                             

企业常用简称（中文）：展智咨询                                              

所属国家：美国、日本                                                        

中国总部地址：上海市徐汇区虹桥路355号4楼                                                     

网址：https://www.wilsonlearning.com/                                                          

                  

所属行业类别：领导力发展培训 、销售培训、在线和移动学习、个人能力发展、

教练技术培训、拓展训练和团队建设                                                                 

在中国成立日期：2002.2.20                                                  

在中国雇员人数：50                                                                                                

 

业务详情 

1、主要客户所在行业：快速消费品/生命科学（如医药，医疗器械等）/互联网

与游戏业/ IT信息技术，半导体及通讯/运输及物流                                                                                                     

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 民营 

客户公司行业 IT信息技术，半导体及通讯 

客户当时的需求 

某中国半导体行业公司，其业务以大工业品销售、长周期、复杂

项目模式为特点，以直销为主、兼有渠道销售。除国内市场外，

也涉足海外市场。公司计划对具备5年以上经验的高阶经理，进行

针对性的技能训练，故发起本次项目。通过梳理，共性的发展需

要在于应对内外部影响和谈判的挑战。向内看，产能紧张，如何

有效推进订单执行；内部沟通中，需要更强的协调和影响能力；

向外看，如何在与客户谈合同、条款时确保不损伤公司利益，又

能实现双赢。 



具体服务内容 

 

2天《成功的谈判技巧》课程、培训后展开学习之旅，学员通过延

展学习系统（每两周温习部分谈判的知识点、完成一项和谈判相

关的任务，持续3个月）使技巧能够落地，并获得经理的辅导。

Wilson Learning通过电子邮件推送提示和提醒，并通过项目微信

群组进行项目跟进管理。在学习和应用结束之后，Wilson 

Learning进行了该项目影响力评估数据搜集和撰写报告。通过实

施该项目，Wilson Learning对技能、绩效等方面的影响及在工作

中运用技能的支持因素进行了总结，为项目阶段总结及持续跟进

提供依据  

服务成果 

 

项目成果： 

91%的学员表示，他们同意或强烈同意所学技巧易于在工作中运用 

95%的人同意，与客户或其他谈判方保持或提升了彼此间良好的关

系 

95%的人同意，能对客户的不合理的要求说“不” 

95%的人同意，能达成更积极的谈判结果/协议 

95%的人同意，谈判效果更好了，谈判质量得到了提高 

90% 以上的学员认为谈判项目对工作绩效有正面影响 

学员将其订单中24%的销售金额，归功于《成功的谈判技巧》  

 

客户案例二： 

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 

客户是一家德国的医疗器械行业领导者，提供肾脏诊疗相关的设

备与耗材。虽然公司的医疗设备销售占有行业绝大部分的市场份

额，其仍面临着本土耗材销售对手激烈的价格竞争。随着设备市

场的饱和，公司意识到耗材市场的潜力，并制定了高挑战的耗材

销售目标。由于客户公司销售团队在早期聚焦于医疗设备，因此

对耗材销售相对薄弱，如何在为客户持续提供耗材的过程中提供

价值，并保证己方利润，成为了首要问题。 

客户预期： 

 统一公司内部通用销售语言，使客户有一致的客户体验  

 与客户建立信任关系的能力  

 更有效地向不同利益相关者进行提问，并与客户高管进行业

务级别对话的能力  

 定位并按价值销售，而不是功能/价格进行销售  

在现有客户中创造销售机会的能力  

具体服务内容 

 

我们的方案： 

 培养销售人员采取有效的问题解决方案来解决客户的业务

问题  

 传授销售人员创造商机的实用技巧，同时增进与客户的关

系  



帮助销售人员处理和客户之间的异议  

服务成果 

 

项目成果： 

 87%的参与者表示该模型的使用对其销售方式的转变产生了

重要影响。  

 96%的参与者表示，他们为今后能够更好地解决客户的问题做

出了充分的准备  

 96%的参与者表示，他们能够更有效地处理在销售中与客户产

生的异议，因此客户接受了更多的提案”  

94%的参与者表示，通过学习该模型他们能够与客户建立更高的信

任度  

 

档案内容更新于2022年10月 


