
课程大纲

培训理念：4S理论——

实战、实效、实用、实操

销售团队的高效线上管理

课程背景
• 在疫情期间，确实需要我们转换姿势，促使我们改变过去习惯的面对面工作方

式。即时疫情过后，整个在线办公的需求和公司业务数字化的需求，也不会轻易的褪去，反
而会大大增加，销售团队线上沟通的机会也将会大大增加。

• 另外，由于很多销售团队成员也是分布于全国各地，回到总部的时间有限，有
些销售团队也是采取在家办公的非固定时间的工作方式。一个公司可以在线办公、在线协同、
在线沟通，通过工具建立线上组织，让销售工作有序的运转与正常起来。线上工作降低高度
固定资产并且全球协作的方式能大大提高效率，当今销人员们对于平衡工作、家庭、社会与
个人利益的需求通常很迫切，线上工作的灵活性让我们能更好地平衡这些需求，能够带来更
高的员工保留率。

• 在线上工作时可能遇到的成百上千个问题，对于线上团队而言，由于无法面对
面，沟通是一个挑战，要发现问题比较困难，而且经常会发生不同类型的冲突，因此问题很
容易就会恶化升级，有时甚至会发展到无可挽回的地步。

• 作为一名销售管理者，如何来对销售团队进行高效的线上管理？如何达成销售
团队的业绩？

• 实现销售团队线上管理的三个核心要素：人才、工具、方法论。销售管理者要
逐步进行转型升级，把自己打造成工具型人才（精通各种工具）、经营性人才（了解公司的
管理，尤其是销售管理，也精通数字化，尤其擅长线上协同沟通，精通业务）、服务型人才
（核心是要构建聊天友好、服务友好，能够把专业化聊天的技能应用在销售管理中）。

课程目标
• 了解销售团队线上管理常见的问题

• 了解如何了解下属，提高其线上管理意识与能力

• 掌握线上沟通的基本技巧

• 了解销售团队的规划，并合理规划和跟进目标

• 掌握线上冲突管理的技巧

• 掌握在线上如何有效激励团队

• 如何有效提升销售团队执行力

课程对象
销售总监、大区经理、区域经理、城市经理、储备经理/干部、具有管理职能的销售人员

课程时间
2天

课程方式
授课 40%（互动引导）+小组练习 20%+现场模拟演练 40%
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培训理念：4S理论——

实战、实效、实用、实操

• 思考：我们为什么要在线上工作？

• 自我测评：你目前对于线上销售管理工作的认识是什么样的？

• 头脑风暴：线上销售团队管理中存在的问题的原因？

一、  线上销售团队管理者的角色认知

• 1、线上销售团队的基本要求

• 2、不同类型的线上线上团队

• 3、高绩效线上线上团队的特征

• 4、线上销售团队管理者的角色定位

二、线上销售团队管理者的准备工作

• 1、积极的人际关系

思考：信任关系建立的方法？

• 2、有效的运营流程和制度

• 3、尊重文化差异

• 4、线上沟通合适时间和工具

• 5、制定明确目标及行动计划

• 6、明确团队里所有成员的角色和职责（KPI）

• 7、明确在家工作的个人要求

三、销售团队的有效线上沟通

• 1、沟通的基本准则

• 2、现实与线上环境的区别

• 3、有效线上沟通的技巧

四、销售团队冲突的线上处理

• 1、什么是冲突

• 2、冲突的基本类型

• 3、冲突后的反应

• 4、冲突的解决技巧

五、销售团队的线上激励管理

• 1、什么是激励

• 2、激励的基本原则

• 3、激励的方法

• 4、线上销售团队的激励技巧
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