
销售团队综合能力提升特训营 
                     主讲：胡金华

课程目的

1、简单任务布置得不明确、不清晰，导致员工理解偏差； 在布置

复杂工作时，只交代要求，不与下属一起做工作计划，造成下属工

作无法开展，或无法达到预期目的。

  2、对决定不加以跟进，在执行过程缺乏监控，导致任务不能及时

完整完成；授权或布置任务时选错对象：或者下属不胜任、下属抱

怨任务无聊、或者下属工作负担太重。

  3、对下属缺乏指导，致使后继乏人，而下属则抱怨缺少支持：对

下属原则性指导多，给具体方法少；不能很好区分员工的技能性问

题和态度问题；不能有效激励员工，导致员工说一下动一下，不推
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不动；批评员工不得要领，要么太软，要么太硬。

  4、 解决问题就事论事，同一个问题长期存在。

课程对象：

营销人员、营销管理干部

课程时长：

1 天    pm9：00—12：00   pm14：00-17：00

课程大纲：

第一章  通过管理实现结果

1、分析管理没有达到预期结果的原因。

2、探讨解决因管理不到位而影响结果的出路。

3、案例分析：任务相同，为什么结果不同？哪些问题是因为管理不

到位造成的。

第二章  澄清要求 

1、完整准确传递工作要求，并获得下属的反馈，确保双方对目标、

任务、责任、后果理解完全一致。



2、把目标转化为下级可以理解、上级可以跟进的行动步骤。

3、澄清简单任务：通过双向沟通，保证指令清晰

· 保证指令传递顺利的最重要技能：双向沟通 

· 采取正确的下达指令方式

· 鼓励员工在下达指令过程中提供反馈

· 重要管理原则：结果导向，行为管理

· 澄清的思路：从目的到目标再到任务

- 确定需要改进的领域并且罗列相关现象

- 分析现象背后的原因

- 针对下属可以控制的原因共同制定改进计划

- 为改进计划确定跟进方式

第三章  判断下属的准备度



1、判断下属的准备度，并根据下属准备度的不同采取相应的管理措

施

· 准备度的含义

· 分析你下属的准备度

· 根据下属准备度的不同，采取不同的管理措施降低工作难度

2、分析管理目的：兼顾短线措施和长线措施

· 兼顾短线和长线措施的实用管理技巧在工作中提高下属：通过行为

指导提升下属的胜任度

· 学习行为指导的流程

· 分析各个步骤的关键点

· 行为指导技术关键步骤演练

第四章  激发下属的承诺



1、通过严格要求承诺，确保下属说到就一定做到，不惜代价按期保

质保量完成任务。

2、通过发挥领导力，激发下属的工作热情，获得员工长期的承诺。

3、承诺的要素

· 理解什么是承诺以及激发员工承诺的条件

· 经理在激发员工承诺过程中的责任

4、通过严格要求获得承诺

· 透过结果看原因：分辨态度问题和技能问题

· 谈话练习：如何区分态度和技能问题

· 处理员工态度问题的方法

5、通过发挥领导力激发员工长期的承诺

· 领导力的本质

· 通过正面反馈强化员工的正面行为



　 - 练习：表达你的赞赏和感激

第五章  控制执行过程

1、建立控制系统，获得管理线索，及时提供指导、鞭策和纠正偏

差。

2、提高谈话技巧，辅导员工纠正偏差。

3、控制日常操作性工作

·控制项目性的工作

· 项目性工作对管理的挑战

· 通过建立预警系统控制项目性工作

4、纠正员工表现偏差

· 确定谈话的目的

· 准备谈话的关键内容

· 辅导纠偏谈话中的关键步骤和关键技巧 



备注：本课程将根据企业实际培训需求予以适当调整，形成唯一的

解决方案。


