
如何做好职业销售人
销售人员的职业操守、素养、责任、心态、忠诚、面对困难、挫折……这些日常销售

活动中，企业老板与管理者谈的最多的字眼，争论最多的问题，就是如何让销售人员成为
职业销售人，也是企业老板与管理者最为棘手的问题之一。

大部分的销售人员都认为自己是替别人工作，总觉得自己上一天班就应该发一天工

资，跟企业老板和管理者玩着“猫捉老鼠的游戏”；导致销售人员遇到任何问题、困难、挫

折、消极问题就抱怨、逃避，从而丢失了责任、付出、忠诚等；从而造成频频离职、销售

成本浪费、抄单等现象的发生。孙小甜老师经过多年的研究，历经 4年一百多场课程的洗

炼，做职业销售人体系课程更加成熟。已获得 30多个省市逾万名学员高度评价！受到外

资、国营、民营企业在内的 300多家企业领导的一致认可！国内首个从职业销售人的角度

深度解析企业面临的销售问题，引领新一代企业职业销售人的实战诠释。

★课程目标——通过学习本课程，您将实现以下转变：
 让销售人员理解及认识为自己工作的重要性！
 到底谁应该对自己的工资负责？
 让销售员认清自己的职业优点！
 让销售员认识到工作是什么！为何总有人眼中只有工资却没有成长！让销售员认识到
做工作为挣钱更为锻炼自己！成长自己比钱更重要！

 让销售员认识到自己和公司的关系！是共赢关系！
 让销售员认识到公司是成长的舞台！在公司的作为，其实并不仅仅是为了公司！更是
为修善自己！成就自己将来做大事挑重担所须的气度和能量！

 让销售员认识到老板是什么？老板不仅仅是坐在老板椅上的一个人！扭转销售员同老
板之间的对立关系！让销售员从内心认识到什么才是真正的老板！老板是什么？老板
是一种精神！老板是一种素养！老板是一种责任！老板是一种“道”。

 让销售员认识到何谓困难？何谓挫折？如何看待这些困难和挫折！从灵魂深处扭转消
极被动的情绪状态！从根本上扭转怕苦怕难！弱不惊风的观念和性格！

 为何付出还没回报？为何付出很多了但也没见回报？为何回报那么慢呢？为何回报不
通过钱来实现呢？为何明知某些事有损公司利益但却视而不见！

 为何销售员的责任心不强？如何提高销售员的责任意识！培训销售员有一种主人翁的
责任意识和执行意识。

 为何销售员的忠诚度不高？忠诚度不高对销售员的害处！要忠诚，忠于职守，忠于职
责。

 让销售人员认识何谓公平！有无公平可言？为何总有些销售员感觉自己不公平？为何
销售员容易抱怨不平？如何让销售员感觉公平？

 让销售员理解成本意识！理解什么叫经营？如何让销售员从做销售员时就开始有成本
的经营意识！而且让销售员认识到节省是为他自己而非为了别人！

★ 课程对象——谁需要学习本课程
 企业全员

★ 课程时间：3天 18课时

★ 课程大纲



第一讲、销售员你在为谁工作？
◎ 即将解决的问题
为何总有销售员认为自己是替别人打工？到底谁应该对自己的工资负责？让销售员认清自
己的职业优点！让销售员认识到老板不仅仅是坐在老板椅上的一个人！能否将来有发展关
键是自己的心智是什么层级的！
◎给出的内容

 你是谁?你是你自己的老板
 看谁损失的多
 你准备被谁主宰?

 你是老板还是销售员—分清‘头衔老板’和‘内在老板’
 优秀销售员，老板和普通销售员的区别
 在工作中实现自己的价值
 今天工作不努力，明天努力找工作

第二讲、销售员应该认识到工作及销售工作
◎ 即将解决的问题
让销售员认识到工作是什么！为何总有人眼中只有工资却没有成长！让销售员认识到做工
作为挣钱更为锻炼自己！成长自己比钱更重要！
◎给出的内容

 工作是什么?

 我为薪水工作, 更为价值工作
 行行出状元!天下无做不好的行业,只有做不好的人.

 工作是人类的天职        

 把职业视作生命的一部分      

 别把眼睛盯在钱上，培养能力更重要  

 要想让事情变好之前先要自己变好

第三讲、销售员应该认识到同公司的关系
◎ 即将解决的问题
让销售员认识到自己和公司的关系！是共赢关系！认识到公司是销售员成长的舞台！在公
司的作为，其实并不仅仅是为了公司！更是为修善自己！成就自己将来做大事挑重担所须
的气度和能量！
◎给出的内容

 公司是船，你在船上、与公司双赢  

 公司是你生存和发展的平台    

 与老板同舟共济换一种观念
 不对老板踢“皮球”，贡献你的全部力量  

 我要为自己的工作态度负责 

 站在老板角度，把公司当成自己的事业  

 无须把公司当跳板 

 不要问公司给了你什么，要问你为公司做了些什么
第四讲、销售员应认识到同老板、领导的关系
◎ 即将解决的问题
让销售员认识到老板是什么？扭转销售员同老板之间的对立关系！从内心让销售员认识到
什么才是真正的老板！老板是什么？老板是一种精神！老板是一种素养！老板是一种责任！



老板是一种“道”！
◎给出的内容

 老板也在为我们工作,

 老板是让销售员赢利的顾客
 老板这样想，一定有他的道理
 与公司共命运、不要频繁地跳槽
 体谅老板，未来才能做好老板     

 老板是我们的工作导师
 老板和销售员不是对立，而是合作  

 帮助老板成功，你也会获得成功
 学会与老板“换位思考” 给老板多一些理解和支持

第五讲、销售员应该认识到的销售问题、销售困难和销售挫折
◎ 即将解决的问题
让销售员认识到何谓困难？何谓挫折？如何看待这些困难和挫折！从灵魂深处扭转消极被
动的情绪状态！从根本上扭转怕苦怕难！弱不惊风的观念和性格！
◎给出的内容

 问题是自己能力要提升的信号
 困难是雕刻机
 一切“灾难”都为最好的安排做准备
 挫折是你必须攻克的成长难关否则反复出现

第六讲、销售员应该认识到的销售机会和成长机会
◎ 即将解决的问题
让销售员认识到何谓机会！机会怎么来的？为何有人总是抱怨命运不公？为何总有人抱怨
没有机会？为何总有人说我都准备好多年了！为何机会总不降临呢？
◎给出的内容

 机会来自准备及智慧——发现机会
 机会来自优异的表现——争取机会
 机会来自责任和勇气——创造机会

第七讲、销售员应该认识到的销售中的付出
◎ 即将解决的问题
为何付出还没回报？为何付出很多了但也没见回报？为何回报那么慢呢？回报为何不通过
钱来实现呢？为何社会上有很多好人无好报呢！为何明知某些事有损公司利益但却视而不
见！
◎给出的内容

 在付出服务中成长的心态！
 成败都是必然——一切都是因果
 非凡的付出必有非凡的回报
 钱是什么?

 能力/付出和收入成正比
 不要把眼睛仅盯在钱上，看看其他的收入

第八讲、销售员应该认识到的公平法则和因果法则



◎ 即将解决的问题
何谓公平！有无公平可言？为何总有些销售员感觉自己不公平？为何销售员容易抱怨不平？
如何让销售员感觉公平？
◎给出的内容

 短视让你觉得不公平不公正
 孔中看天让你觉得不公平不公正
 上帝永远是公平的
 宇宙遵循因果法则
 顺应自然法则,社会法则,宇宙法则

第九讲、销售员应该具备的成本意识
◎ 即将解决的问题
让销售员理解成本意识！理解什么叫经营？如何让销售员从做销售员时就开始有成本的经
营意识！而且让销售员认识到节省是为他自己而非为了别人！
◎给出的内容

 小气有理     

 利润依赖每一位销售员的意识 

 零基思维：降成本不降产出 

 另一种成本优势：不降成本产出最大化
第十讲、销售员应该具备的效率意识和效率本能
◎ 即将解决的问题
让销售员认识到效率的重要性！为何总有人在浪费时间？为何总有人很努力但效果不好？
为何总有人忙忙碌碌但绩效很差！有的人很聪明但有拖拉？
◎给出的内容

 效率就是生命的价值
 科学思维提高工作效率              

 最优秀的人，是最重视找方法的人
 正确做事更要做正确的事           

 第一次就把工作做到位
 每分每秒做最有生产力的事情、要事第一
 用最充足的时间做最重要的事

第十一讲、销售员的爱岗和敬业
 敬业的标准量化
 敬业的表现，不敬业的表现
 让敬业变成工作的习惯
 自觉自愿，而不是刻意去做    

 干一行爱一行并能成一行的销售精英
第十二讲、销售员要有凡事负责任的意识
◎即将解决的问题
为何销售员的责任心不强？如何提高销售员的责任意识！如何让销售员有一种主人翁的责
任意识和执行意识？销售员的执行意识怎样建立？
◎给出的内容

 负责任——是承担更大责任的最重要考量
 一盎司的责任感胜过一磅的智慧



 负责任是最基本的职业操守
 不负责任的代价
 放弃了责任就等于放弃成长

第十三讲、忠诚公司--销售员的基本素质
◎即将解决的问题
为何销售员的忠诚度不高？销售员的忠诚度不高对销售员的害处！为何销售员要忠诚，忠
诚与执行的关系！如何才能使销售员忠于职守，忠于职责，
◎给出的内容

 忠诚是一种职业生存基础 

 尽职尽责是最大的忠诚
 忠诚的最大受益人——自己
 忠诚是最好的品牌
 忠诚胜于能力
 忠诚是一种义务

第十四讲、销售员高标准要求自己
 人生的区别在哪里,人生区别就在：标准的要求上
 细节之处见高低　
 用心处处是机会
 做到位是最起码的、不到位的背后是低效与浪费 

 追求完美追求无极限的完美
 要么努力，要么走人

第十五讲、销售员要凡事主控自我
◎即将解决的问题
为何销售员总喜欢抱怨？如何让销售员更自立更独立不要养成凡事抱怨，凡事推脱，凡事
依赖！
◎给出的内容

 停止依赖和托付——培养独立商业人格
 停止抱怨、解决问题
 事情变好之前，自己要先变好
 跳槽于事无补——我是一切根源
 不为失败找借口、要为成功找方法
 主控自我——自制力

第十六讲、服从公司是业务员快速成长的捷径
◎即将解决的问题
服从是基层销售员的执行的基础，服从是销售员快速成长的秘诀！让销售员认识到服从是
三赢做法
◎给出的内容

 为什么需要服从
 服从是领导之母,

 没有服从就没有执行力
 绝不要冲撞你的领导       



 服从 1000%的接受      

 服从是你应尽的义务
 不要做老板的回声筒
 尊重理解宽容

第十七讲、充满激情是成为顶尖销售员的必要条件之一
 激情是工作的灵魂         

 点燃自己对工作的激情
 激情让你成就自我    

 将激情传递给别人
 热情是工作的最大动力        

 热爱工作，与自己的工作谈恋爱
第十八讲、销售员必须学会团队协作    

◎即将解决的问题
如何让销售员抛开一切，自动团队合作，主动配合彼此！如何让团队变成狼性销售团队！
如何让销售队员变成一家人，如何让销售团队心中牢记自己销售目标更牢牢记住团队目标？
◎给出的内容

 没有完美的个人，只有完美的团队
 融入团队生活
 团队第一,个人第二
 尊重关爱团队每位成员

第十九讲、销售销售员作积极主动是
◎即将解决的问题
让销售员知道凡事需要主动！并培养销售员主动的习惯！给出方法让销售员主动性提高
◎给出的内容

 挑战工作压力，自觉主动思考
 积极主动与老板沟通
 不要只做我告诉你的事、有些事，不必老板交待   

 主动找事做，而非等事做，有人无人监督一个样
 每天多做一点点，主动进行个人修炼

第二十讲、销售员的人格操守
 职业道德与个人修养 

 诚信做人，提升自己的竞争力


