
《销售职业素养提升《销售职业素养提升与执行习惯与执行习惯》》

（标准版：（标准版：1122 课时）课时）

【课程【课程背景背景】】

本课程从职业化角度切入，细致地分析作为一名合格的职场人士应该具有的职业化心

态与职业化素养，提出责任胜于能力，员工要学会感恩并做到对企业忠诚与敬业，帮助员

工认清自己的位置与不足，引导员工通过学习来提升自身的能力，在课程中讲解了技术的

重要性，提供业绩倍增的流程与方法，在企业这个大平台上实现人生的价值。

【课程收益】【课程收益】

本课程以职业化精神和行为规范为主线，强化员工责任意识与执行能力，促进公司与

员工共同发展，提供销售的科学的流程，实现双赢。通过针对性地培训，使学员：

帮助员工建立自己的职业信仰，调整工作心态，明确个人职业定位；

激发工作激情,使员工能更加敬业、忠诚、勤奋地工作；

使员工具备正确的职业素养，积极工作，提升工作效率；

提升员工的职业化能力，充分发挥好主观能动性；

更好的提升学习力，提供科学销售流程，让业绩快速翻倍

【课程特色】【课程特色】

理论联系实践：再好的理论，不能实际应用，对企业没有任何作用。本次培训是在训

专家实践工作的基础上，再次上升到理论指导的高度上；

操作性强：在深入理解的基础上，提炼、总结、归纳大量的管理工具性的；

生动活泼：理论分析、案例讨论、实例分析、角色扮演、培训游戏、故事描述等灵活

多样的培训形式，在轻松愉快的环境中得到提升。

【授课对象】【授课对象】

销售团队

【课程大纲】【课程大纲】

第一章、团队管理与销售提升为什么要树立“目标动力”

1、团队成功管理的关键因素是什么？

2、成功销售提升的关键因素是什么？

案例讨论：职业精英的发展历程

第二章、销售职业习惯与人的天赋潜能

1、天生冠军——天赋潜能在职业发展中的作用

2、成长习惯——思维习惯的形成以及正、负面作用

3、通过习惯分析、了解自我沟通风格与潜能特质

分析与讨论：什么是良好的职业习惯？

测试与自检：我养成了怎样的职业习惯？ 



第三章、职业发展与角色定位

一、职业角色与职业关系

1、为什么工作？

2、为谁在工作？

3、我为谁负责？

4、谁为我负责？ 

二、互动游戏体验与分享

1、我眼中的工作

2、我眼中的部属和领导

3、我眼中的企业和团队（包含代理商）

回顾与自检：思维习惯作用分析

三、企业、团队对于自我的成长意义与价值

1、如何经营与企业从 “恋爱”到“婚姻”

2、如何处理与团队从“情人”变“爱人”

四、成长角色定位与选择

1、主动掌控与被动影响者

2、责任承担与责任推卸者

五、职业动力与自我超越

1、建立追求“决心”

2、连接逃离“毅力”

3、养成行动“习惯”

互动游戏：体验行动带来的感受  分享：学习总结与行动计划承诺

第四章、成长执行力

1、讨论与自我诊断：执行力缺乏的原因

2、执行力定义、本质、要素分析

3、冰山理论与素质分析

第五章、执行管理三原则

1、执行前——信心第一、成败第二

2、执行中——速度第一、完美第二

3、执行后——胜利第一、理由第二

第六章、团队协作与沟通原则

1、不要让你自己成为职场孤岛

2、沟通的黄金和白金定律

3、横向沟通原则



4、纵向沟通原则

第七章、成为客户的可信赖的行业顾问

1、销售要了解客户的业务

2、销售要解决客户的问题

3、销售对技术和产品深入了解有多重要？

4、关系营销与技术营销的相辅相成

第八章、业绩倍增的大客户营销流程梳理

1、如何进行重大资源获取与客户规划

2、如何进行客户关系管理

3、如何进行发展教练与公关

4、如何进行顾问式拜访

5、如何打败项目竞争对手

6、如何进行技术交流与价值呈现

7、如何在招标影响客户选择我们

8、如何进行商务谈判与签约


