
DWST（发展制胜的销售团队）模块五

销售团队的人才发展规划

学习目标：

• 了解如何建立销售团队员工发展路线图；
• 学习如何发展销售团队员工的核心素质能力； 
• 学习招聘面试流程和“STAR”面试技巧； 
• 了解职业生涯发展规划的方法，帮助销售团队员工做好职业发展规划； 
• 了解如何建立销售培训体系并做好销售团队成员培训需求分析;

• 介绍销售经理如何发挥培训前的影响作用； 
• 学习如何在销售执行中促进学员培训后行为和结果转化； 
• 了解员工离职的主要原因，学习如何通过建立体制和非经济性措施留住人才； 
• 学习如何通过激励留住人才。 

培训对象：销售/市场总监、销售经理/主任、重点客户经理/主任/代表、市场经理/主任、渠道经理/主任、

客户服务经理/主任等

培训时间与方式：
o 时间：2天
o 方式：讲授、练习、角色扮演、案例研讨、讨论与分享、录像观摩

培训内容：

时间 培训内容 培训方法及演练

第
一
天

上午 第一章：建立销售团队员工发展路线
图 

1，销售团队员工职业成长通路 
2，销售团队员工职业发展路线图 
3，核心素质能力模型
4，销售团队的核心能力解析 

1，学员互动：从销售代表成长为销售经理经
历分享；
2，小组活动：理想的销售人员成长通路；
3，介绍销售团队员工发展路线图；
4，介绍员工素质能力的概念、包含的三个方
面及核心能力模型
5，小组活动：销售人员需要什么样的核心能
力；
6，介绍销售团队成员的核心能力及核心能力
细化到不同职位的行为表现；
7，小组活动：销售人员核心能力细化。

第
一
天

下午 第二章：招聘合适的销售人员/主管 
1，需要招聘什么样的销售团队人员 
2，招聘流程及面试过程 
3，面试中的有效提问 

4， “STAR”面试技巧  

1,  小组活动：需要招聘什么样的销售团队成
员（代表、主任）；
2，案例分享：招聘销售团队成员的成功经
验；
3，介绍招聘流程和面试的基本过程；
4，介绍面试中的有效问题和无效问题；学员
判断练习：它们属于哪类问题？



5,  介绍“STAR”面试技巧及运用注意事项；
6，角色扮演：“STAR”面试

第
二
天

上午 第三章：帮助员工设立职业发展规划 
1，职业生涯发展路径
2，职业生涯规划模型 
3，职业生涯规划的要素和原则 
4，帮助销售团队成员做好职业规划

1,  介绍职业生涯的概念，观看录像：我的职
业生涯—可口可乐大中国区 CEO；
2，介绍职业发展路径；学员画出自己的职业
发展路径；
3,  行动与思想：留住现在（学员活动）；
4,  介绍职业生涯规划的要素和原则；
5，介绍职业生涯规划模型和方法及如何帮助
销售人员做好职业生涯规划；
6，学员活动：学习伙伴职业生涯规划辅导。

第
二
天

下午 第四章：发展销售团队成员的能力 
1，按照核心能力发展销售培训体系
2，评估销售人员的能力现状和培训
需求 
3，销售经理在培训前、中、后的影
响力 
4，发展销售经理的培训能力 
5，在执行中促进培训成果的转化

第五章：留住人才 
1,  员工离职的原因分析
2,  如何留住人才 
3，激励销售团队 

1，介绍对销售人员的核心能力及其它能力要
求；
2,  介绍销售团队员工的培训体系；
3，介绍培训流程；学员互动：如何评估销售
人员的能力和培训需求；
4,  介绍培训需求调查的方法；
5,  小组活动：销售经理在销售人员培训前、
中、后的作用；
6,  学员互动：销售经理、培训师和学员在培
训前、中、后的影响力排序；
7，小组活动：销售经理在销售人员培训前、
中、后应该做些什么；
8，介绍如何提高销售经理的培训能力；
9，介绍成人学习特点；头脑风暴：销售经理
如何在帮助团队成员的日常学习中运用成人学
习特点？ 
10，介绍科氏培训评估系统；小组活动：销售
经理如何促进团队成员行为的改变和培训成果
的转化？ 
11，学员互动：你常遇到的销售人员离职原
因；员工离职原因分析；
12，小组活动：如何从体制上和利用非经济措
施留住人才；留住人才方法介绍；
13，小组活动：如何激励销售团队；
14，观看录像：激励的作用；
15，介绍激励法则和精神激励方法；
16，学员活动：最佳激励分享；
17，课程总结回顾,
18 学习日志
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