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销售管理技能与团队建设培训

销售人员必修销售课程系列

【课程背景】

任何企业没有销售一切都是空谈，销售往往是拉动企业发展的动力。而在企业发展的过程中，销
售团队的能力往往受限于销售主管的能力。于是，“千军易得，一将难求”就成为困扰很多企业老板的头
等大事。

如何提高销售管理人员的管理能力，如何打造一支极具战斗力的销售团体？通过本次课程，让您
系统的了解销售管理者所需要掌握技能的各个方面，让销售管理者能力获得显著提升。

【课程收益】
 销售管理者应该具备什么样的潜质
 明确销售管理者的升任素质模型
 销售管理者应该关注的要点
 团队建设的要点
 日常会议经营要点
 销售管理日常事务梳理和逻辑
 销售管理者技能包汇总

【课程特色】

◆销售团队必选的体验式互动课程。
◆结合销售管理人员的特点精心设计的课程内容。
◆针对日常销售过程中存在的实际问题层层剖析，并以独特的“理论讲解+精准案例分析＋小组讨论＋
体验式情景模拟＋互动游戏+视频赏析”的激情授课方式展现给学员，以效果为导向，幽默风趣、通俗
易懂、见解新颖、深入浅出、别具一格。

【课程长度】

◆ 2天，计 12个小时。

【课程大纲】

第一讲、胜任主管
课程重点：销售主管应该升任的素质
壱、 销售管理的主要内容
◆ 销售管理主要管什么
◆ 优秀的销售管理者应该具备的素质模型
弐、 如何发现团队中的问题
◆ 销售问题汇总
◆ 查看自己团队的问题
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参、 主管特质
◆ 销售主管应具备的性格特质
◆ 销售主管应具备的能力特征
◆ 销售主管工作主要内容分析

第二讲、经营计划
一、经营计划的重要性
二、如何拟定经营计划
三、经营计划的执行（四表四会）

第三讲、早夕会经营
一、早夕会的注意要点
二、早夕会的构成内容
三、早夕会实景演练

第四讲、员工心态辅导
一、心态辅导的核心目的
二、心态辅导的准备
三、心态辅导要点

第五讲、活动管理（走动管理）
一、日常管理
二、出勤管理
三、活动管理要点
四、活动管理工具

第六讲、团队培训
一、团队培训目的
二、团队培训的方法和内容
三、团队培训效果检测

第七讲、团队管理和运营
一、团队管理和运营内容
二、客户分类、员工分类和成交的关系
三、促成销售的原因深度总结

第八讲、团队建设
一、团队成员组成分析
二、团队角色分配
三、高效团队要点


