
《以结果为导向的销售过程管控》

（3 天）

课程对象：

销售总经理、总监、经理及一线经销商管理者

课程卖点：

 课题新颖、案例教学、沙盘模拟、独一无二
 围绕着大客户销售和管理提供实用、实战的管理、控制、分析和教练工具
 倡导并协助企业内部实施教练和辅导技术，提供销售工具包和辅导工具
 引出有针对性的销售培训和咨询项目，与客户保持深度接触和紧密合作
    的关系

课程目标：

经销商销售管理者的困惑：

 对管理的定位、角色和功能模糊不清；
 不能全面分析市场和竞争态势，做市场计划通常靠上年的数据拍脑袋；
 很难把控分散在各地的经销商日常行踪和动态；
 对经销商的销售预测把握不准，最终预测与结果出现很大的偏差
 为了取得满意的结果，头疼医头，脚疼医脚，总是东奔西走，处处“救火”；
 不懂怎样对节点进行斩控，缺乏评估和指导经销商的销售过程；
 缺乏系统的商机评估、经销商的辅导和教练工具；

1） 销售行为的过程  缺乏有效的  管理  ；  
很多区域经理、主管往往只看业绩，忽略了销售过程的把控和管理，不清楚经销商



销售人员整天泡在哪里？一天做了什么？打了多少电话？拜访了多少客户？每个客

户的具体情况是什么样的？有多少是有意向的？需求是什么样的？这个单子进展到

什么步骤？需要什么样的资源？下一步的具体方案、有多大的成交把握等等。而上

述的每个环节大大地影响着销售结果的达成，每次与经销商销售的面对面谈话也只

是针对客户的情况做一个粗线条的了解，而经销商实际上非常需要有针对性的指导

意见，只好自己摸索着干，结果浪费了很多原本可以成交的机会。

关键词语：缺乏科学化、流程化、系统化的管理、辅导和工具

2  ）指导、  教育  、  训练  、督导严重匮乏  

许多公司是采取洗人的阶段，从人才市场招聘来销售人员，做一些肤浅的、

简单的产品的培训后，立即把他们发到市场上去做销售。最后的结果是，能够出

单子的销售人员留下来；卖不掉的，被淘汰；如此又要重新到人才市场上去找另

外一批销售人员。周而复始，反反复复，很难将销售人员沉淀下来。都在感叹，

我们找不到好的营销人员。

关键词语：人不是招来的，是通过有效的、科学的方式和系统训练出来的。

任何公司不可能一开始就齐刷刷的拥有一大批优秀的销售人才，关键在于  是  

否有一套高度浓缩、行之有效的  销售流程、管理体系的和有效的辅导、教练机制  ，  

将以前的成功经验转化成整个销售团队  通用的流程和  行动规范，最大限度地提升  

整个团队的销售执行力，  并  将成功的经验进行有效  的  复制  。  

从一开始就形成一个行之有效的、可以复制的流程，走向正确的方向，做出正确



的决定，采取正确的方法，做出正确的事情。避免销售经销商自己摸着石头过河  ，  

耗费大量的销售成本和浪费本可以避免的缔约机遇。

通过此课程，您将收获：

●将全面分析影响和达成满意销售结果的重要因素；

●提供评估经销商商机和销售预测的工具；

●倡导教练和辅导功能

●梳理经销商大客户销售的关键步骤和流程；

●提供全套关键销售管理和销售工具

课程时间：3 个白天

人数限制：30-40 人

培训形式：讲师讲述、案例分析、小组活动、分组讨论、个人作业、经验分享等

课程介绍

目标与介绍
介绍课程目标，建立课程期望
暖场活动
管理角色的转换
经销商管理者的重要职能



经销商管理者的使命和职责
销售管理者的角色转换
管理的五大功能
结果与过程的联系
市场及销售管理的系统思维和方法
市场分析过程和工具
如何做到知己知彼
全盘市场计划的制定
市场策略与实施

影响销售的重要因素
著名的“小汽车”原理解析（结果=市场活动+公司资源及个人竞争力）
只看结果，成功是偶然的
把控过程，成功是必然的
如何评估经销商现状
怎样通过数据分析经销商的努力
经销商做好工作的先决挑战
销售漏斗与商机概率
怎样看待经销商汇报的客户销售情况
经销上对现状的汇报和你的理解是否一致
怎样避免经销商的“报喜不报忧”或“只见树木不见森林”
介绍销售漏斗及工具的实用
怎样确定达成业绩需要做的工作和努力
坐在班椅后也可以运筹帷幄的核心科学、客观分析现有业绩的方法

经销商销售管理工作的三部曲
分析经销商能力、行为与业绩的有机联系
建立对经销商销售人员的长处与不足的衡量标准
掌握评估经销商销售人员的工具
学习如何为取得已定计划做出预测，并达成业绩目标
销售业绩、关键行动和个人潜能的关系

从销售管理走向销售教练
不能总说经销商不努力，你在经销商身上花了多少时间和努力？
抓管理不能忽略人
重视人不等于分房子、发奖金
四种经销商的行为表现及处理方法
如何将经销商培养成即愿意做和能做的人
经销商是训练出来的
训练离不开机制、系统和流程
建立内部辅导，实施经销商教练的机制
系统化、针对性对经销商进行指导和监督
辅导和教练的方法和工具
机制、系统、流程、时间 = 成功



建立良性的激励机制
为什么士气不高
关于个人需要的分析
关于动机的分析
关于公平的分析
关于个人期望的分析
为什么不买帐
需求错位
激励不等于奖励
激励方法的问题
激励的策略
掌握激励弹性
适时地满足下属的不同需求
物质和精神的激励
情境激励
关于四种人格类型与四种激励方式的讨论
激励菜单，对症下药

大客户销售流程与辅导、教练的主题
大客户销售的流程和重要步骤
销售工具（一）  客户筛选的准则
销售工具（二）  拜访准备
销售工具（三）  建立信任
销售工具（四）  客户需求了解
销售工具（五）  客户需求深度分析
销售工具（六）  引导客户需求
销售工具（七）  产品或方案特优例证
销售工具（八）  客户异议处理
销售工具（九）  销售态势分析
销售工具（十）  留存客户


