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	题目一：如何成为互联网时代职业化的销售人员
	题目二：打造销售人员的职业化引擎
	第一部分 销售人员在为谁工作

	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！
	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’
	优秀的销售员，老板和普通销售员的区别
	优良销售员，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
	第二部分 销售工作的真正价值

	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！
	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
	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
	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
	第三部分 销售人员与公司的关系

	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！
	在公司了的作为，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！
	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
	第四部分 销售人员与老板领导的关系

	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”
	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，未来才能做好老析
	老板是我们工作导师
	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” 给老析多一些理解和支持
	如何与上级有效沟通
	第五部分 销售人员的忠诚意识

	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，
	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
	职业道德与个人修养
	诚信做人，提升自己的竞争力
	第六部分 销售人员要充满激情

	为何销售员的工作多年后没有激情？
	如何提高销售员的销售激情！
	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
	阳光心态与情绪压力管理
	第七部分 销售人员的敬业精神

	为什么销售人员踢一踢，动一动？
	为什么在工作中毛病不断？
	敬业
	敬业的标准做了一个量化
	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
	第八部分 销售人员的责任意识

	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！
	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
	挑战工作压力
	自觉主动思考
	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
	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
	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
	第九部分 销售人员的目标及时间管理意识

	让销售员认识到目标的重要性！
	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？
	个人目标与组织目标的结合管理
	有效制定个人工作目标
	与自己签合同---拟订行动计划
	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
	第十部分 销售人员的成本意识

	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！
	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
	第十一部分 销售人员的服从意识

	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
	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
	第十二部分 销售人员团队协作意识

	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。
	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
	第十三部分 销售人员的创新能力

	创新力缔造核心竞争力
	成功者将创新当作一种习惯；争做第一的企业才会成功。
	超越性思维和制导性思维是树立核心竞争力的关键。
	功能固着心理：一个人看到一种惯常的事物功用或联系后，就很难看出其他新的功用和联系。
	思维定势效应：固定的思维模式使人们习惯于从固定的角度来观察、思考事物，以固定的方式来接受事物。
	自我选择效应：一旦个人选择了某一人生道路，就存在向这条路走下去的惯性并且不断自我强化。
	从众效应：每个人都有不同程度的从众倾向，总是倾向跟随大多数人的想法或态度，以证明自己并不孤立。
	学习力造就创新力
	学习力是最可贵的生命力。历史绵延很久的“一次性学习时代”已告终结，学历教育已被终身教育取代。
	学习力是最活跃的创造力。勇于创新，敢为人先，鼓励尝试，宽容失败，这是成功企业所共有的文化元素。
	学习力是最本质的竞争力。学习是一种投资，创新就要投资自己，提高自己的附加价值，培养自己不论处于什么情况下，都能存活的本领。
	第十四部分 销售人员的成长意识

	销售人员的职业生涯的规划是作为营销职业人士所面临的首要问题
	销售人员希望在工作中一切都得到满足，于是总是“这山望着那山高”，多次“追求发展机会”的结果却讽刺意味的只是不断地失去发展机会。
	营销人员职业生涯规划是在了解自我的基础上确定适合自己的职业方向、目标，并制定相应的计划，以避免就业的盲目性，降低从业失败的可能性，为营销人员走向职业成功提高最有效率的路径。也就是在“衡外情，量己力”的情形下设计出各自合理且可行的职业生涯发展方向。
	人生的发展阶段
	马斯洛需求理论
	职业生涯规划的意义
	销售人员职业生涯发展周期
	销售人员职业生涯发展目标
	销售人员职业生涯成功标准
	销售人员职业生涯发展策略
	管理能力转换
	业务能力转换
	第十五部分 销售人员的感恩惜福意识

	顶尖销售人员都是大爱之心做事，感恩之心做人
	是谁成就了你？
	感恩是一种追求幸福的过程和生活方式。
	感恩是一种利人利己的责任。
	感恩让我们坦然面对工作中的起伏、挫折和困难。
	感恩到永远
	珍惜当下的生活、珍惜身边的人、珍惜你的工作平台

