
《慧眼识鹰-销售人才的甄选与诊测技术》课程大纲
 

“优秀的销售人员在更多的程度上是由其天赋决定的，如果你开始就选错
了种子，那么你也就不要指望它开花结果了。与其徒劳地花费精力去培训和改
造一个不胜任的销售人员，不如把你的精力首先花在选对销售人才这件事上：
你不可能去年改造一个人的思想和性格，但是你可以用另外一个适合的人来替
代他！”

销售人员的外在条件和实际的销售业绩没有任何的关系！超过 80%的企业
销售人员招聘标准和内部的优秀销售人员标准出现了根本性的错位。

课 程 介 绍 

 如果你企业销售组织中排在后面的 50%人员仅创造了不到 15%的业绩

 如果你招聘工作结束 6 个月后应聘人员业绩预测准确度达不到 60%，

 如果你企业中新招聘销售人员在 3 个月内的人员保留率不到 30%，

 如果你企业的销售人员的招聘还没有使用关键指标和标准问话技术

现在，该是您采取行动的时候了，

其实，我们可以将销售人员的招聘品质做到有效的改善！

这是一门专业的销售人才招聘甄选课程，在 2004 年度被众多的 HR 和公

司老总评价为“本年度里最有实际意思的课程”并被部分企业延伸为内部咨询项

目。它主要是告诉你“如何做才有效”的情境讲座，从销售组织诊断，优秀销售

人才特征鉴定，编写发布广告，设计申请表到销售心理测试和面试问句的评判，

将整个销售招聘甄选过程都详加说明，通过企业实际的案例来告诉你最有效的

销售人才招聘技术。该课程在国内首次提出了不同行业销售人才甄选数据模型

的建立和运用。



数  据  呈  现  ≯      隐藏在顶尖销售人员背后的基本特征有那些？

课  堂  试  做  ≯     在你的企业中优秀的销售人员的 5 种特质是如何组合

的？

动  作  跟  进  ≯     如何使用问话技术和身体观察法来甄选销售人才？

     

课 程 特 色

1． 优秀销售人员的“5 种维生素”特质组合

2． 顶尖销售人员招聘的标杆瞄准方法

3． 优秀销售人员招聘的 7 个基本流程

课 程 收 获

◆  掌握销售型企业销售活动的基本定律   

           ◆  了解销售组织中优秀人才具备的特征

           ◆  运用反向法来寻找销售人才的标准

           ◆  使用专业的招聘流程来甄选人才

课 程 内 容 

第一单元：销售人才的基本定律（60min）

1．招聘的基本原理
2．销售者的最高境界
3．招聘范围的界定
4．招聘标杆的瞄准



5．招聘环境的控制
6．招聘斟查的尺度

第二单元：  销  售人才具  备  的      5      种维生素  （180min）

1．自我激励能力
2．理解他人的能力
3．影响他人的能力
4．取悦于客户的能力
5．销售工作的持续能力

第三单元：  销  售人才招聘的全流程控制  （180min）

1．激扬广告和限制性职位说明
2．有效的双面申请表设计
3．提前采用电话录音测试
4．心理测试的运用和判定
5．“SPEED”身体语言观察法
6．“STAR”斟查问话技术
7．实习和培训过程观察法


