
销量 II——销售队伍建设与销售效率优化
【课程时间】两天12小时
【主讲老师】廖衍明老师
培训对象：董事长、总经理、销售副总、销售总监、人力资源总监、销售及人力资源

管理者、骨干销售人员
人海战术、搞关系、打鸡血、奖金刺激、末尾淘汰……这些都是国内制造型企业开展

销售工作的常用招数，而带来的结果是企业年复一年的在销售团队上投入数以千万计的资
金，少量运气好的获得增长，大多数运气不够好的陷入增长停滞、人员流失、不断换人、
保持停滞的恶性循环。以上的常规手段不可否认是非常重要的手段，但很多企业对这些手
段过度依赖，以至于整个销售团队进入了一种畸形状态。
要做好销售，企业主和销售负责人必须认识到销售不同于一般消费品，它是面向企业

而非普通消费者。因此，一个在一般消费品领域很有经验的业务人员，转做销售时可能做
得很差，因为两者面向的客户不同，需要的能力结构也不同。销售人员常见的障碍包括同
质化严重、找不到卖点、拼命打价格战、依赖政策、与客户关系无法建立更无法深入……
其实这些问题都不是根本性问题，完全可以通过一套系统的、科学的设计来优化、改善甚
至扭转企业的销售状况。

【培训大纲】
一、 战略思考：影响企业销量的六大因素
二、 如何规划与建设销售团队建设

1. 销售漏斗绝非你想象的那么简单
2. 像做生产一样做销售：科学销售流程
3. 用数据化的思维建设和管理销售团队
4. 用营销思维重新审视销售团队的分工
5. 如何建立能够支持业绩达成的销售团队考核与激励设计
6. 销售组织的教练机能建设
7. 销售问题的诊断与解决：带着问题来，带着答案走

三、 从不可能中找到可能——速赢教你如何找到产品卖点
1. 一样的产品，卖出不一样的效果，破除同质化竞争的魔咒效果
2. 销售人员的最大障碍：价格没优势、品质没优势、服务没优势、产品没卖点
3. 销售管理者如何学会用策划顾问的眼光看产品
4. “卖点”不是你想象：销售卖点VS 营销卖点
5. 销售管理者如何对产品进行销售卖点结构化分析
6. 现场实操：卖点的交叉提取技术

四、 把话说出来，把合同带回去——团队伙伴成长提速
1. “话术”也不是你想象：销售话术 VS 成交话术
2. 所有人都自以为懂，却没几个人会用的顾问式销售利器：SPIN

3. 企业如何正确运用 SPIN进行销售话术分析
4. 提速一：通过科学的训练设计建立员工运用 SPIN的习惯
5. 销售大咖教你如何用 FABE设计成交话术
6. 破解死背话术的尴尬，如何实现“灵活运用”？
7. 提速二：建立员工 FABE的条件反射

五、 情感利益双绑定，实现持续合作与忠诚——销售序列员工成长全案分析



1. 销售人员的招聘与面试
2. 新晋销售人员的培训内容安排
3. 销售人员的滚动式考核方法
4. 销售人员的晋升路径设计


