
                                                     

课程介绍

名称 突破销售领导力

时间 7  小时

对象 销售主管

目标 帮助学员掌握培育和

发展销售团队，制定

在达成三年内销售收

入翻一番的目标、方

法和管理体系

简介 从既定目标出发，分

组讨论，从企业战略

出发，制定详尽的目

标和规划，通过有效

的执行体系，细分到

每个环节，辅导和激

励员工，达成目标

建议人数 30左右

突破销售领导力

管理者与领导者

案例分析，如何在三年内将业绩翻一番，产生明确的业绩增长矩阵。
分组讨论，增长矩阵可能出现的问题，以及对策。

目标管理

销售管理者处于公司到执行的中间阶段，承上启下，如果不能有效
建立目标体系，将导致沟通、授权以及执行等方面的障碍，管理者
本身也选入时间管理的误区，难以做到未来发展与现实目标的平衡，
以及事业与生活的平衡。

在课程中，销售团队将学习到领导者的时间管理方法，还将学习战
略分解模型，并据此确定目标和策略。他们还将了解到企业发展的
增长、盈利和现金流平衡模型，制定和分解销售目标。

流程管理

结果无法管理，只能控制和改善流程。如果销售管理者没有一套行
之有效的管理方法，便无法定义、衡量、分析、改进和控制销售流
程，无法不断提高销售效率。

“吃着碗里的订单，看着桌上的销售线索，惦记着锅里的目标客
户。”这是销售漏斗的核心，在课程中，销售团队将学习销售漏斗
的核心原理，如何设计销售报表，通过关键的指标，来推进下属完
成目标。

执行

领导者并非执行者，目标、策略和计划，往往得不到有效的执行，
他们常常不能及时检查执行与目标之间的差距，并作出立即而有效
的行动。

在课程中，销售团队将学习执行的计划、做、检查、行动和沟通等
五个步骤，使用颜色管理将执行变成一种制度和体系，并将目标细
分到每个人和每个更加细分的管理周期。
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执行和辅导

执行的关键在于人，心态
能力和外部环境都会影响
业绩，销售主管需要在执

行过程中发现下属的问题，不断培养团队。

在课程中，销售团队将会学习到针对颜色管理的绿黄红黑四种不同
表现的员工，分别采取不同的策略，以及辅导的四个步骤，帮助员
工持续改进。

人员管理

公司目标不一定是个人目标，员工便不会主动自发地工作，员工在
企业中希望得到发展的机会、良好的薪酬、适合和喜欢的工作，主
管应该学会从这些方面，激励员工。

在课程中，销售团队将学习到员工的能力模型，职业生涯规划，绩
效考核（平衡计分卡）的基本原理，通过人员的转变促成团队变革。


