
《销售管理“六边形战士”的进阶之路》课程大纲
主讲人：翟佳

 课程背景

 如何组建和打造一支销售铁军，招之能来，来之能战，战之能胜，胜之能留，是业务先导部
队的重中之重，也是面临的具体挑战。

 销售团队面对外部市场的变化和行业竞争，应对经营模式的转型和持续的业绩高压，对销售
业务管理和团队建设的要求日益高涨，也要求销售管理要因时因事，全方位打造销售队伍的
“整体势能”，炼就精英销售团队，有效推动企业整体销售业绩提升。

 00后进入职场，面对销售任务的压力，对内对外的复杂关系处理，线上线下营销新方式，有
诸多不适应，但也有突出优势。如何将不同专业经验、年龄背景、性格特征的销售人员融合
和激励成能打胜仗又具有创造性的队伍，是销售管理者的关键任务和高价值性呈现。

 课程特色

 课程内容三条主线并行：线上线下销售运营模式破局；年初到年尾的销售节奏和销售管理挑
战；不同经验背景和性格特征的销售团队管理和协作。

 课程形式采用“剧本杀”模式，全程贯穿“剧情线”、“任务线”、“时间线”、“策略线”、“工具线”，
让学员充分浸泡在实际业务场景中，全员带入角色，一步一动，一步一练，情景化教学，游
戏化互动，寓教于乐，研讨共创，学以致用。

 课程收益

 以销售团队面临的真实、常见问题为主要情节，分别设定各具特色的人物性格和剧本，让参
培人沉浸式感受业务场景并作出关键决策。最终以「团队业绩」和「管理经验」综合评定决
出优胜人物。

 理解销售管理者不但是业绩第一承接人，更是人力资源管理的第一责任人。

 掌握和演练销售业绩管理思路和工具

 掌握和演练销售团队管理思路和工具

 掌握和演练新模式下低成本推广、直播带货、AI增效的系统使用

 培训对象：企业中销售总监、销售经理、销售主管、渠道/市场/运营等相关岗位中基层管理

者

 培训时间：2天

 课程大纲： 

课程议题（一级目录） 培训内容（二级目录） 授课时间 授课方式



课程导入  课程背景介绍：包括剧本杀中公司背
景、发展阶段和面临的实际挑战等

 人物背景介绍：包括团队成员的工作经
验、性格特征、动力和价值要求等

 剧本杀玩法介绍：道具物料、规则等

0.5小时 课堂讲解
学员互动
道具展示

第一单元
销售管理六边形战士图

谱绘制

 视频播放《马龙六边形战士》
 小组共创《国球队长的能力要求》-强
资历、高抗压、稳军心

 视频播放《士兵突击》人物画像
 小组共创《销售管理六边形能力模型进
阶》尖兵-销售 TOP、班长-销售主管、
连长-销售经理-销售经理、营长-销售
总监

1小时 视频播放
学员共创
讲师引导

第二单元
剧本杀：

Q1开门红一年红

 小组研讨：Q1开年的重要销售管理动
作，用时间轴画出并呈现

 发布Q1阶段剧本杀内容：每个场景四
个选项，根据不同的角色和当下的情景
选择认为最合适的一个，并说明理由

【任务一】：开工启动大会：
空降管理者在承接挑战性任务后，如何召开
新年开工大会，规划全年销售部署，下达销
售指标，做好销售动员鼓舞士气？
 启动会“三要素”
 启动会“三板斧”
 启动会“三回两打”

【任务二】：拆解高难度销售任务：
销售管理者如何带领团队拆解和承接超预期
任务指标？
 销售战略部署会“绩效管理黄金八步法“
 销售战略落地四步法
 战略计划表
 目标制定一二三法则
 不同层次和性格特征的团队成员如何有
效分配任务指标
 小组实战：新产品战略研讨会

2小时 剧本游戏
小组研讨
呈现总结
课堂讲授
案例分析
实操演练
工具表单

第三单元
剧本杀：

Q2严抓过程产成效

【任务三】：团队诊断和融入
如何识别团队员工的能力和意愿，如何对团
队进行诊断，达成共识，销售管理者如何快
速融入建立影响力？
 员工发展阶段自测：意愿+能力
 团队诊断：看硬实力+看高潜力+看价
值动机

2小时 剧本游戏
小组研讨
呈现总结
课堂讲授
案例分析
实操演练
现场测试



 员工类型：自燃型员工、可燃型员工、
阻燃型员工
 产生共鸣：排优先级+灵活提问+全程
倾听
 管理者融入：卖自己+卸包袱

【任务四】：严抓过程管理
如何保证过程监管又不影响工作效率和积极
性？
 3招落实好销售“三报”
 落实好日报的“黄金圈法则”
 管理者抓日报的四大保障
 写好日报的模板
 开好晨会/晚会的模式和流程
 写好周报模板
 开好周会的三要素
 落实好团队月报的“1234”法
 学员实战：根据日报模板，每人写真实
工作的一天日报，并现场由直接上级进行反
馈点评

【任务五】：打赢90天速赢项目
如何带领团队打赢 90天速赢项目，打开新
团队局面，构建销售管理者领导力
 建立速赢共识
 设计速赢项目
 锁定关键人物
 找到速赢抓手
 消除项目阻碍
 让团队成员看到并相信
 小组实战：设计一个 90天速赢项目，
找到关键人和核心解法

工具表单

第四单元
剧本杀：

Q3引进新成员开辟新
战场

【任务六】：如何招募能打胜仗的员工
编制和薪酬包有限，招募工资高经验丰富的
熟手还是招募有冲劲高潜的销售新手？
 是否招人，招什么样的人，需要先看业
务，再看岗位，再看人
 照镜子+找差距+补短板=任职资格+
知识技能测评/绩效考核评价+培训考核
 五定方案：定岗+定责+定编+定薪+

定员
 因事原则：人岗匹配

2小时

第一天晚
间 2小时

剧本游戏
小组研讨
呈现总结
课堂讲授
案例分析
实操演练
现场测试
工具表单



 小组共创：通过销售管理者能力素质模
型卡牌，设计适合本企业/岗位销售管理不
同层级的“六边形战士”维度
 甄别能打胜仗的员工的 7个面试问题
 实操演练：现场实操演示如何面试销售
人员，互相点评

【任务七】：扩宽推广渠道
如何开战低成本销售推广，全员开展线下低
成本拉新获客？
 低成本推广的 16 字箴言：“知道、记
住、购买、传播”
 案例分享：熊猫生日蛋糕、家居建材类
产品地推模式
 小组共创：学员间低成本的推广实践分
享

【任务八】：直播间运营和转化启动
双 11线上直播转化的关键节点，从三季度
开始，线上直播项目正式启动。如何有效部
署团队组建、选品组品、主播选定、销售政
策、售卖话术直播间运营动作？
 直播间运营和转化启动
 完整的电商直播操盘手团队 1+4+3阵
型
 直播操盘手四个关键任务环节
 主播直播带货技巧和基本话术
 学员演练：主播售卖体验官
 晚间加餐：学员直播带货小剧场

第五单元
剧本杀：

Q4团队升级业务升级

【任务九】：团队升级提升人效
如何解决 98后销售员工抗压力弱，持续躺
平，交办的事情没闭环，销售业绩没结果，
一表扬就翘尾巴，一批评就崩塌？
 领导风格测试
 福格行为模型公式：行为=动机*能力*
提示
 把握员工需求，建立心理契约
 激励的万能公式
 激励团队百宝箱
 批评员工三步法
 小组共创：销售员工有效的激励方式

4小时 剧本游戏
小组研讨
呈现总结
课堂讲授
案例分析
实操演练
经验分享
现场测试
工具表单



【任务十】：建立销售系统标准化
如何解决销售 TOP各有各招，销售业绩忽
高忽低，走了一个销冠就伤筋动骨，销售打
法没有系统没有标准没有沉淀，效率低下？
 设计高效业务流程六步走
 成功经验提取 STAR法则
 费曼学习法
 销售精英 TalkShow时刻
 学员演讲：我的“销售绝杀”时刻

【任务十一】：销售团队眼睛向外看
如何解决团队只会低头拉车，不注重外部市
场变化和用户需求及动态，无法及时发现市
场机会和风险？
 市场盘点与竞争分析
 市场用户调研 1230法则
 定位和分析问题的五个因素
 帮助团队成员找到问题的五个问号
 提炼产品价值的 FABE法则
 业绩倍增机制：产品轴+地域轴+应用
轴
 成功和挑战因素八大分析量表
 小组共创：应用调研表格，小组见使用
世界咖啡活动，开展潜在用户调研并回收调
研问卷和分析结果

【任务十二】：年度团队业务复盘
年底业务收官，论功行赏，如何开展员工分
层，业务定级，如何做好激励安抚和第二年
业务部署拓跋？
 盖洛普员工敬业度Q12表现测评
 唤醒不在状态的老员工
 火线提拔又红又专的高潜人才
 教练式绩效辅导和反馈
 2-7-1员工分层识别和管理
 业务战略部署六步法
 销售预测和销售预算表单
 召开一场酣畅淋漓的业绩表彰大会
 三人案例教学演练：年度绩效面谈
 小组研讨：设计一个年度业绩表彰大会
策划方案



第六单元
剧本杀：加餐

AI来袭能量加持

如何运用AI提高销售能力和效率？
 “销售”不仅仅是一个岗位名称，更是每
一个职场人应该掌握的底层能力。
 如何提升产品洞察力和问题解决力？
 AI能够怎样帮助销售两个案例：

—从“撰写商品详情页”开始练习。
—通过跟 AI对话，进行销售话术模拟
演练。

 学员实操：对话 AI，提升销售职场竞
争力使用

1小时 课堂讲授
案例分享
学员实操
点评总结

剧本杀收官  通过十二个剧本杀任务，Q1-Q4全年
时间线推进，以及七个销售团队角色出
手动作的判定和推理，按分值汇总优胜
队。

 小组内分享收获和感悟
 班级通过能量集市共享收获和改善建议
 优胜队和优胜个人颁发奖品

0.5小时 剧本游戏
活动复盘
总结反思
团队活动
颁奖表彰

 培训总结：

 小组通过绘制思维导图强化学习内容和工具
 课程ORID式总结复盘


