
《团队建设与管理：销售团队打造与业绩提升》
标准课时：2天

【课程概览】
现代管理学之父彼得德鲁克把经理人的工作内容归纳为五项–设定目标、
建立组织、激励与倾听员工、评量成效、培养人才。显然，一个卓越的
销售团队管理者必须具备这些理念与方法，并能从容、自信地应对一系
列现实问题，包括从业务到主管有哪些心态调整？如何识别和招募新人？
如何训练员工并使他们快速成长？怎样制定团队目标和销售计划？怎样
实施销售团队的日常管理？如何与团队成员沟通并给予正确、有效的激
励？如何评定员工绩效，引领团队达成业绩目标……

本课程将一一解答这些问题，为如何建设与管理一支高绩效的销售团队提供行动指南。基于团
队绩效的三个要素（态度、能力和组织支持），课程对销售团队管理体系作出全面梳理，构建
六大工作模块——员工招募与面试，业务训练与辅导，销售目标与计划，团队管理与控制，部
属激励与沟通，以及绩效评估与考核。通过系统讲解和演绎，课程致力于帮助学员成功进入销
售管理的角色，变“放养”为“圈养”，给予员工支持，获得员工信任，带动员工热忱，使团队一步
步朝着规划的目标前进。

【培训对象】
销售团队主管，营销部门经理/总监；可作为有经验的销售管理者强化和提升的课程，也适用于
需要扩展对销售管理体系认知的其他营销从业人员和企业高管。

【学习收获】
- 认知销售团队建设与管理的核心工作模块，提升团队工作意愿、业务能力和组织支持
- 在识别、招募优秀销售人员上懂得加大投入，宁缺勿滥，确保赢在起点
- 利用多种途径培育销售人员，系统实施有针对性的业务训练与辅导
- 通过与销售人员一同拟定从目标、战略到战术的销售计划，促进指标有序下达和分解
- 运用团队日常管控的四大利器——表单、例会、随访和述职，做精细化管理
- 解析激励“双因素”理论，找到最佳的员工激励方式，全面提升团队士气与绩效

【授课方式】
- 情景式授课，以参训学员实际工作为案例，诠释实用的高效团队建设与管理技巧
- 通过面对面的专题小组形式反复练习和获得反馈，拟定应对策略和行动计划
- 专有培训视听辅助教材和案例教学，帮助参训学员成功担当一流团队主管的角色

【内容纲要】
01管理流程与核心
- 员工业绩三大要素——态度，能力以及组
织支持

02员工招募与面试
- 成功销售五项特质——从职业素养，到服
务意识



- 团队经营六项工作——从招人育人，到带
人选人

- 有效的管理者一定注重贡献，而不是权力
- 团队管理应用表单：销售管理自检表

- 新人招募两大关键——工作说明书与专业
化面试

- 销售经理人的最重要职能之一，是招聘
- 团队管理应用表单：面试提问示例

- 03业务训练与辅导
- 业务提升三条路径——从专题课程到实地
辅导

- 销售训练六个模块——从产品知识到销售
技能

- 招对人并给予其良好的培训，管理工作已
完成 2/3

- 团队管理应用表单：员工学习计划表

- 04销售目标与计划
- 精确定义业绩指标，符合 SMART目标原则
- 应用 SWOT模型分析和制定销售战略
- 确定战术，并编制一个执行每项战术的行
动计划

- 团队管理应用表单：销售计划模板

05团队管理与控制（一） 
- 管理表单——监控进度，发现机会，提供
指导

- 执行关键：主管应及时看，有反馈，多支
持

- 销售例会——信息交流，团队激励，培训
研讨

- 团队管理应用表单：销售例会议程表

06团队管理与控制（二）
- 随访观察——辅导部属，评估能力，分析

市场
- 执行关键：访前规划，访中观察，访后评
估

- 述职谈话——评定绩效，拟定目标，增进
信任

- 团队管理应用表单：工作述职记录表

07部属激励与沟通（一）
- 激励与倾听员工——经理人的五项核心工
作之一   

- 学会告知——告知情况，提供反馈，给予
认可

- 学会询问——倾听员工，鼓励参与，进行
授权

- 团队管理应用表单：激励的最佳方式（视
频）

08部属激励与沟通（二）
- 激励“双因素理论”——从没有不满意到满意
- 保健因素分析——薪资与岗位安全，工作

环境…
- 激励因素分析——被认可与成就感，职业

发展…
- 团队管理应用表单：团队激励行动表


