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  打造高绩效的狼性销售团队（2 天 12 时）

【学习对象】

本课程适用于公司营销总监、大区经理、区域经理、销售主管和商务内勤等公司销

售管理人员，也适用于企业其他有志于成为销售团队管理者的一线员工。

【学员收获】

如何打造一支高效有战斗力的销售团队是企业管理层最关心的问题之一，优秀的销售

人才不好招，新人成长不起来，明星销售员工的激情与动力不断下降，老人不愿带新人，

销售团队目标难以实现，过程策略难以执行和落地，企业缺乏团队的成长通道和培养系统

如何培养一批能够带领团队的管理人员是企业高层的首要任务，本课程主要面向营销中高

层经理打造高绩效的销售团队的实操实战课程。帮助销售管理人员全面提升团队的管理能

力，学会如何提高个人的领导力，如何识别销售员工的优劣势和特点，如何识别销售团队

的问题与阶段，如何提升销售团队的凝聚力，如何激励销售团队的士气，如何提升销售团

队成员的动力。帮助中高层销售经理解决以下系列问题：

 绩效把脉--销售团队绩效分析的方法与应用

 你该干什么—销售管理者的角色定位与认知

 让合适的人做销售--销售经理如何识别招聘和培养员工

 让员工喜欢你--改善销售管理者的领导力，提升团队的凝聚力

 让听得见炮声的人做决定—销售过程管理授权的方法和策略

 让员工充满斗志与激情--激励不同阶段与不同心态的销售人员

【课程特色】

>>课程可定制：本课程设计遵循实战定制课程七步流程：需求调研---问题分析---方案确

认---提供案例---培训实施---提供工具---落地辅导。可以用企业自己的问题案例现场解决

企业的问题。

>>训练有特色：培训过程中每个模块遵循汪奎老师独创的四步流程：道（为什么） ~ 术

（怎么做）~ 案例 ~ 工具（落地），通过案例思考、小组研讨、情景互动、案例总结引

申等方式，让学员打开心门与老师一起思考、一起互动，帮助学员建立正确的思维体系，

真正掌握并能够转化应用工具和方法。

>>讲师更实战：讲师本身就是从销售一线成长起来的企业家，有 6年一线大客户销售实

战经验和 15年营销管理经验， 8年工业品营销培训与咨询经历。

>>工具可落地：本课程近几年已经被超过 100多家 B2B企业培训后落地推进，每个模块

均提供有工具或流程，课后可直接应用并转化落地。课程结束后提供一个月免费电话辅导。

【标准课时】2天 12小时（6小时/天）

【授课方式】采取“培”与“训”相结合的形式，“实战演练+现场辅导+工具落地+行动计划”

四位一体的咨询式培训模式

【课程大纲后附有老师的简介】
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课程大纲
一、销售团队的绩效分析诊断
 卓越销售团队的三大大核心要素

案例：华为与阿里的团队文化分析
 团队领导班子搭建三项原则
 班子搭建 SHL模型

案例：亮剑、三国、西游记班子搭建
 高效销售团队的 9个特征
 如何构建团队合作文化
 是什么决定销售团队的绩效

案例：卡马乔与国家足球队
 领导者是团队绩效的第一责任人
 找借口是推脱责任的表现
 100%责任的思维
 组织能力的三大要素
 销售团队绩效差异的分析诊断方法
 销售团队的绩效模型
 带销售团队的四部曲

 带人心（凝聚力）
 带状态（动力与心态）
 带成长（技能）
 带效率

 销售团队职业化的三大要求
视频：《狼性团队》

 销售团队管控的四大体系
实战应用：我的团队绩效分析诊断
二、营销管理者的角色定位

案例：新上任的销售主管到底怎么了
 营销管理者的问题调查
 营销管理者的纠结
 营销管理者的三大死穴
 营销管理者的四大错位
 营销管理者的角色认知决定绩效
 从骨干到管理人员的转换
 不同层管理者在组织中的位置
 营销管理者工作的四大目标
 营销管理者的六大职责
案例：新上任的销售经理如何搞定两位资
深老员工？
三、销售员工的识别与培养
 营销管理者的人力资源职责
 销售员工招聘甄选的黄金法则
 职业化销售顾问的三大要素

 职业化销售的五重境界
 销售人员五力模型

案例：销售部小王到底怎么了？
 团队成员 4类风格分析

讨论案例：识别员工的沟通风格
 销售人员发展的 4个阶段
 识别员工人际导向与任务导向
 怎样做到知人善用
 定期分析员工的心态与状态
 跟踪员工技能的提升
 识别员工在不同阶段的需求
 针对不同员工采取不同的管理模式
 建立销售人员的培训与压模体系
 建立师徒机制
 编制销售手册与案例集
 销售培训的需求如何调研
 销售培训如何落地转化
 如何作案例分享与复盘

四、提升销售管理者领导力
案例：新主管如何搞定老员工

 销售团队领导的 3大要求
 营销管理者领导力模型（三大部分）
 领导力的识别与诊断
 人格魅力模型
 提升个人人格魅力的四个秘诀
 有情领导/无情管理/绝情制度
 改进领导方式 改进团队氛围

 关怀下属生活中的难处
 包容与原则
 尊重下属
 支持与帮助
 在困难与挫折时及时鼓励
 让员工参与决策
 团队文化建设工具

 分享会
 员工生日
 节日活动
 体育活动
 队歌传唱
 团队聚餐
 微信群互动

案例：李云龙用五招搞定独立团—视频分
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析
 改进沟通方式 改善团队氛围

 控制情绪
 如何问员工问题
 解决问题ABC三部曲
 如何做到同理倾听
 如何引导员工说出解决方案
 教练式沟通的流程与秘诀
 如何应对员工请示答案
 下达指令的的五步法
 如何管理沟通出现的冲突

案例：如何改变办事处的压抑的氛围？
五、销售过程管理授权
 为什么员工不断地在请示
 管理过程的动车思维
 从他主到自主

案例：自主才会承担
 授权的四大好处
 授权的原则
 授权的方法
 授权的步骤

案例：一个竿子插到底的代价
 授权后如何监督与检查
 能监督多少就授权多少

案例：客户的退换货如何处理
六、销售员工的高效激励
 销售员工的行为与动机分析
 销售员工的需求分析

案例：《西游记》角色需求分析

 销售员工动力的 4大来源
 提升销售团队动力的 4大工具和机制

 目标激励
实操：如何制定年度底线目标和
预期目标

 绩效辅导激励
演练：绩效辅导激励

 PK与竞赛机制
演练：营销团队 PK竞赛墙
 团队精神激励的 10 个经典

方法
 信任员工
 认可结果，庆祝成功
 及时赞美与表扬
 荣誉与头衔
 一对一指导
 领导角色授权
 团队集会
 主题竞赛
 树立榜样
 传递激情
 庆祝成功
 信任与监督

视频分析《鹰隼大队》荣誉墙
 激励销售员工 6 大黄金法

则
案例:  为何员工职位调整薪资调整后

意见更大？
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