
95 后新生代销售人员管理

人很多 认为 95、00 后新生代 ， 的目的不 教授 如何江山易改 本性难移。我们 是 那些
用 心理 的技使 所谓 学 巧去改变 95、00 后的心 ， 如何智 而是 根据 95、00 后的特点激励和鼓

励 对 做 ，他们 企业 出贡献 通过强调贡献提高 95、00 后的 感和 感，归属 成就 从而提高他们
对 的 现 的如何管理企业 忠诚度。 在市面上流行 95、00 后销售人员的 课 部分培训 程大 内容

心 模 课 了一 的工 ， 课 的在强调改变 智 式。虽然这些 程提供 些有趣 具 但是这些 程 前提假设是
95、00 后销售人员的心 模 的  不正确的心 模 ， 对智 式是错误 。我们认为没有 智 式 只有 事物

的 ， 法 的错误 认知。“每当我们认为外界是有问题存在时 这种想 本身才是问题”。需要改变
不是 95、00 后销售人员的心 模 ， 管理者对现 的 后，建立一智 式 而是 实 认知之 套适合 95、0

0 后销售人员 的新 领导模乐于接受 型 式。

管理企业 95、00 后销售人员的 ：困惑

95、00 后销售人员对工作无所谓——导 销售目标 达致 难以 成

95、00 后销售人员喜欢跳槽——导 销售人员致 流失严重

95、00 后销售人员工作 心缺乏耐 ——导 工作 下致 效率 降

95、00 后销售人员不愿意配合加班——导 销售工作安致 排困难

95、00 后销售人员不接受上级批评——导 下致上 级之间容易起冲突

95、00 后销售人员 责任害怕承担 ——导 分 的销售任致拒绝上级 配 务

95、00 后销售人员感觉压力很大——导 工致消极怠

95、00 后销售人员 不请假或外出喜欢 辞而别——导致公司制度遭到破坏

95、00 后销售人员工作情绪化——导 部 者 工作致 门或 团队 氛围紧张

1. 掌握 95、00 后的 境和心理特 ， 解 与情绪的正确方法成长环 征 有效化 压力 --教练

技术的运用；

2. 工作价值观的正确引导方法，目标和计划的 ， 达工作 令的技掌握 制定 有效传 指

巧；

课程背景

课程目标



3. 如何掌握 跟 95、00 后 、 导、激励 的技 ， 工作沟通 辅 他们成长 巧 提高 效率；

4. 建立一 现代新 管理模 ，针对不同的销售人员，采取不同的方法和技 ，套 型 式 巧

管理的提高 效能。

销售管理者

2天

授课 40%（互动引导）+小组练习 20%+现场模拟演练 40%

第一部分：如何了解 95、00 后的心理特点，建立正确的价值观和责任感

管理好要想 95、00 后销售人员 了解 的 点和 特 的我们必须 他们 优缺 行为 征 形成成因，
了解了 的 点和 特 的 后， 正 ，只有在 他们 优缺 行为 征 形成成因之 我们才能够真 认识他们 走进

的 心他们 内 世界。

一、95、00 后这个群体到底有多大？

练习：描述 95、00 后销售人员， 的 点和 点请说出他们 优 缺

二、95、00 后 的 代与所处 时 60-70 后 不同哪些 ？

三、95、00 后的 四 境（ 、 、 、 场）成长面临 个重要环 家庭 学校 社会 职
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四、 、 、 、 场四 境 了家庭 学校 社会 职 个重要成长环 形成 95、00 后哪些优

点和 点缺 ？

五、95、00 后的 现特日常行为及表 征

六、95、00 后的特点给 的我们带来 挑战是什么？

、七 为什么 95、00 后的销售人员不好管理？

、八 的他们追求 是什么？

、九 激励我们是否可以有效地 95、00 后销售人员？

第二部分： 如何做好 95、00 后的心态教育与情绪管理---教练技术运用

了解了在 95、00 后的 点和 特 后，下一 做的不 如何优缺 行为 征之 步我们需要 是 改变
的 点和 特 ， 对 的 正确的引导他们 缺 行为 征 而是改变我们 他们 认知。进而 他们。95、00 后的
特 和 模 ， 的管理行为 征 思维 式 是我们面临 问题。

一、 管理的方法以往 为什么失灵？

二、 知识型 95、00 后的价值观与工作观      

三、 95、00 后的心 模       智 式

四、 95、00 后的五个危机

五、 95、00 后的 生 划解职业 涯规 析

六、 态 的关于 度 3 分个成份 析

、七 影响 95、00 后态 的 部度改变 内外 因素是什么

、八 95、00 后的工作 与情绪 生的 分压力 产 原因 析

、九 如何 解化 95、00 后的工作 与不 情绪压力 满



、十 教练技术四 ： 目标， 、 心态、 动计划步曲 厘清 反映真相 迁善 行

    案例 1： 理的行政经 苦恼

    案例 2： 的销售人员 理晋升无望 处

    案例 3：如何留住 的想辞职 李芳

第三部分：如何建立 95、00 后的工作目标与计划管理

工作 建立在 中怎样 95、00 后销售人员的工作目标，目标 了 ，目标 了高 压力大 低 没
了目标如何做好计划和 目 ， 管理者 的一 技压力。有 项 控制 是 要掌握 门 巧。

一、 如何 的目标设定成功

二、 目标 的 方 （ 、 、 与 ）设定 思考 向 尊重式 指挥式 参 式

   ：三 方 给案例研讨 种 式 95、00 后销售人员 目标的 分设置 利弊 析

、十 KPI 标与指 BSC 计分 的运用平衡 卡

一、十 计划的 与特种类 性

二、十 计划的制定有效 步骤

三、十 工作计划 与管理流程 过程

四、十 计划的工制订 具

五、十 计划的 与实施 跟进

六、十 工作计划的 、工 、表格化 具化 量化

第四部分：如何给 95、00 后下达工作命令

管理者分 工作和下达任 的 ，方 方法不对，令配 务 语气 式 95、00 后 感 管理非常反 。
者如何 的下达任 ， 分 工作的 ，下达命令的 和方 ， 部有效 务 掌握 配 原则 口气 式 促使 属乐意接

任 ， 的 点受 务 是本单元 重 。

一、 工作命令什么是

二、 分 工作 的配 时考虑 因素

三、 分 工作 的配 时 考虑原则



四、 ： 理的命令 了案例 张经 为什么失败

五、 命令的 3个原则

1. 工作目的、 确的下达 用 的要将 步骤具体明 ；必要时 书面说明补充口头说明

不足

2. 了解部 的 和要 属 能力 意愿。

3. 激 部 的要 发 属实施 意愿。

一、 下达命令的 5 （ 、 、 、 、 ）种口气 吩咐 委托 询问 暗示 征求

二、 95、00 后销售人员不 命令的四执行 种策略

三、 演： 理如何给不同 和 的部 下命令角色扮 李经 个性 能力 属

第五部分：如何激励与留住 95、00 后销售人员安心工作

95、00 后销售人员 一 和 的 ，好销售人员 激励和 导是 块没有打磨 雕刻 玉石 是 辅 出来
的，如何 激励和 导有效 辅 95、00 后销售人员 ， 导的方法和激励的技成长 关键是要找到辅
巧。

一、 对 95、00 后人 的理解性

二、 95、00 后的四 激励 （责任 、 、个 系统 系统 数据业绩系统 反馈系统、

）认可系统

三、 激励的 理与 心原 核 是什么

四、 95、00 后的激励认知测试

五、 激励的六原则

六、 如何做到 95、00 后的人 管理本



、七 激励与 激励物质 精神

、八 ：视频案例 95、00 后的一分 激励技钟 巧

、九 一 管理者 的般 常犯 5 激励种错误

、十 管理者对 导的 与 的辅 认知 常犯 错误

案例 1： 工 的 任 模华为软件 程师 岗位胜 力 型

案例 2：分 分 的课 计等 级 程体系设

、十七 导辅 95、00 销售人员 的 与 技成长 手册 十大 巧

、十八 留住 95、00 销售人员的十大策略

第六部分：如何针对不同的 95、00 后销售人员，采取不同的情境领导方法

95、00 后销售人员的 、 和 ， 不 同，如何 的个性 能力 意愿差异很大 各 相 根据他们 能
和 ， 不同的领导技 ， 感 工作 心，工作 ， 管理者力 意愿 实施 巧 使他们 觉 开 成效很高 是 要掌握

的 领导重要 风格。

一、 领导者如何判定 95、00 后销售人员的 与工作能力 意愿

1. 工作 与 的分准备度—— 能力 意愿 析

2. 95、00 后销售人员 态的 与分状 定义 类

3. R1（ ）、没能力没意愿 R2（ ）、没能力有意愿 R3（ ） 、有能力没意愿 R4

（ ）销售人员的特有能力有意愿 征有哪些

4. 销售人员心理 的 ，如何准备度 变化 识别

5. 销售人员心理 态的 方法 工准备度状 评估 及 具

：案例 10 销售人员 态的情境 分个 状 录像 析

：情境模拟练习案例讨论

、十九 领导者的 采取的领导模应该 式



1. 领导与管理 何  有 区别

2. 如何 领导 情境理实施 力—— 论

：针对 的销售人员， 运用一 领导方法研讨 所有 你都 种 吗？

3. 95、00 后销售人员的工作 与 分行为 关系行为 析

4. 领导 的运用：风格 告知式 S1、 销推 式 S2、 与  参 式 S3 、授权式 S4

：领导 的情境 分案例 风格 录像 析

：工作 的研讨 中常犯 12种错误领导 ，对销售人员  行为 造成什么伤害？

5. 的领导通往绩效持续增长 捷径

（ ）全文完
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