
——     实战派大客户销售管理与人力资源管理专家、企业业绩增长导师     ——  

如何通过选人、育人、用人和留人

来持续提升销售业绩？
朱冠舟教授、特邀研究员

【课程时长】：

 销售管理者如何  选人、育人、用人、留人四个主题，  2      天（  12      小  

时））

【课程内容】：

模块一：各级销售管理者应具备的人力资源管理思维

 销售管理者在人力资源方面最大的困惑或挑战  
 销售管理者在人力资源方面的角色  
 销售管理者在人力资源方面应承担的责任  
 销售管理者在“管人”和“做事”上的时间分配  

分组讨论、分享：

1. 为什么销售管理者是辖区人力资源管理的第一责任人？  
2. 为什么销售管理者是辖区人才招聘、选拔和储备的第一责任人？  
3. 为什么销售管理者是辖区绩效管理的第一责任人？  
4. 为什么销售管理者是员工提能、能力复制的第一责任人？  

模块二：销售人员招聘、储备与选拔

 在对销售人员的招聘过程中存在哪些困惑？ 为什么想要的人找不到？  
 针对销售人员的招聘渠道有哪些选择？  
 为什么把各级销售管理者作为招聘第一责任人？   



 跨国企业各级销售管理者负有哪些      HR      职责？  
 对销售人员为什么要进行多角色面试？   
 针对销售代表的  “十道”面试题？  
 针对销售管理者的  “十道”面试题？  
 如何让新入职的销售代表和销售经理先  “活下来”？  
 为什么要掌握竞争对手核心销售骨干动态？通过哪些渠道获取？   
 基层销售代表的转正流程？  
 新入职销售经理的转正流程？  
 如何建立核心销售骨干的人才储备机制？  
 内部推荐销售人员的奖励机制  
 销售管理者选拔的依据是什么？   
 如何对  现任销售管理者进行晋升管理？  
 为什么公司要对中高级销售管理者每年任命一次？   
 从人力资源角度，对中高级销售管理者提出哪些管理要求？   

案例分享：

案例      1  ：  金蝶软件中央大客户部  的  销售精英招聘  、  选拔及培养机制  
案例      2  ：用友软件事业部、分公司管理者任命和管理机制案例分享  
案例      3  ：  S  AP  、  O  racle      销售代表、销售管理者的转正评审机制、案例分享  
案例      4  ：中国奶酪第一股、妙可蓝多全国省区经理快速招聘经验分享  
案例      5  ：良子集团技师招聘机制、店长选拔机制案例分享  
案例      6  ：全球商业连锁巨头沃尔玛门店总经理的选拔机制案例分享  

模块三：销售团队能力复制的方法、工具和机制

作为销售管理者，你是否遇到以下情况？部门销售人员整体能力不足？老员工产
出低，又没有人可替代？人均业绩产出低、部门业绩达成率低？新人成长缓慢：教得
累、重复教、效率低？如何做到：新人来了就能上手、部门人员稳定、效率高？

 销售代表职业发展通道设计  
 各级销售代表的  岗位胜任力（  KCI  ）设计  
 如何设计相对标准的销售工具？  
 销售人员能力复制七步法  
 如何让销售标杆产生复制效应？  
 各级管理者为什么要重视员工提能？  



案例分享：

案例      1  ：金蝶软件销售人员能力复制案例分享  
案例      2  ：广东星徽精密销售人员能力复制案例分享  
案例      3  ：梦百合家居销售人员能力复制案例分享  
案例      4  ：某著名家纺上市公司课程体系案例分享  
案例      5  ：阿里巴巴管理者培训机制案例分享  
案例      6  ：海底捞培训机制案例分享  
案例      7  ：某欧美      I  T      巨头  中国区      C  EO      销售工具与转正案例分享  

模块四：敏捷绩效管理工具在销售团队的使用和落地

 为什么销售管理者总抱怨员工工作效率低？   
 为什么      HR      的绩效方案在销售部门推不下去？   
 为什么销售部门管理者抵制做绩效管理？  
 HR      部门绩效管理的职责是什么？  
 各级销售管理者的绩效管理职责是什么？  
 销售团队绩效管理的  “  十大  ”  误区  
 BSC  、  MBO  、  KPI  、  360      度、  KPA      绩效工具优缺点分析及应用  
 绩效管理  如何落实到最小的销售部门与销售个人？   
 新入职基层  销售  代表的绩效设计内容及晋升通道？  
 新入职  销售  经理的绩效设计内容及晋升通道？  
 现任销售管理者的绩效设计内容及晋升通道？  
 销售人员绩效指标的      SMART      原则？  
 如何对销售人员进行绩效面谈、反馈及改进？  
 销售人员职级  、  薪酬与业绩指标设计  

现场拓展练习、老师点评：

 最流行绩效管理工具  -O  KR      在销售团队的使用及落地  

案例分享：

案例      1  ：某上海主板上市公司销售团队绩效管理成功经验分享  
案例      2  ：某香港主板上市公司销售团队绩效管理成功经验分享  



案例      3  ：某深圳创业板上市公司销售人员职级、薪酬与业绩指标设计方案分享  

模块五：如何留住优秀销售人才？

 如何运用合理的  、  有竞争力的  待遇留人：  
 如何利用企业平台  、职业发展留人？  
 如何利用有吸引力的企业文化留人  ？  
 如何通过  “参与感、自我管理”  留人  ？  
 如何科学地运用  “人性化管理”留人？  
 如何通过关心员工生活  和  家人留人  ？  

案例分享：

案例      1  ：美奥医疗集团天津城市公司的“小食堂”  
案例      2  ：  O  racle      的顶级销售员俱乐部  
案例      3  ：微软把中秋月饼寄给员工的父母并附上总经理感谢贺卡  
案例      4  ：妙可蓝多行政部门帮助员工租房  
案例      5  ：海底捞为生病员工“开小灶”  
案例      6  ：麦当劳经理获得晋升的“惊喜制造”  
案例      7  ：美国顶级教授的“特殊车位”  
案例      8  ：国内某集团公司“销售冠军”车位与董事长为邻  

模块六：如何快速成长为优秀的销售管理者

 顶级销售员如何培养？  
 如何高效的开销售周例会  、  月度分析会  ？  
 如何做销售任务  /  目标分解？  
 为什么销售内部成员间信任度高， 跨部门之间信任度低？  
 销售沟通与协调的重要性？  
 为什么销售管理者自己工作出色，而团队效能却非常低？   
 如何理解销售管理者的“不犯错”、“犯小错” 和“犯大错” ？  
 如何理解高级销售管理者要做大事、做重要的事？  
 如何使用“能人”和“有脾气”的销售代表？  
 优秀的销售管理者，应扮演的角色？  
 浅谈销售管理者的“与时俱进”  ?  



 为什么外部引进人才找不到、找到后不满意或留不住？  
 为什么内部培训达不到预期效果？  
 优秀销售代表流失原因深度分析及对策？  

总结：培训总结、后续作业安排、颁奖、合影留念术有限公司 业务负责

人 王铁


