
风雨同舟  共克时艰

—— 销售人员疫情后 的成功之路

疫情蔓延，封城，给我们带来无尽恐慌，疫情过后，后遗症也在蔓延，消费者窝
场 员家不消费，如同冬眠期，置身于一片大沼，但是 地租金照交、 工工资照发的双重压力，

销售举步维艰！老板和管理者的信心不足，同时也在影响着 团队，新冠病毒造成的心理创
销售人员伤要比身体上的损伤更难以治愈，会持续更久！让这些新一代 在疫情后真正认识

场自我、认识职 、认识职业化的力量，成为了目前企业不得不认真面对的实际情况。

课 销售人员 练 员本 程已为众多不同类型企业新老 提供了内部训 ，受到企业及学 的
销售人员 销售 销一致好评。帮助 在疫情后克服各种焦虑、疑惑的心理，完成从普通 到优秀

售 销售，再到卓越 的角色转换。

1. 树立正确观念，做共克时艰 销售人员的

2. 销售人员使 认知自身行为与企业的命运息息相关

3. 强化结果意识，在团队中杜绝各种借口滋生的土壤

4. 动找到行 力的来源-清晰的目标感，树立更高的挑战目标

5. 销售人员帮助 逆境中如何保持状态-决不放弃的执着，提升抗压能力

销售人员

课程背景

课程目标

课程对象



1-2天

授课 40%（互动引导）+小组练习 20%+现场模拟演练 40%

销售第一部分   工作的真正价值

一、 工作是什么?

二、 我为薪水工作, 更为价值工作

三、 把职业视作生命的一部分      

四、 要想让事情变好之前先要自己变好

五、 在付出服务中成长的心态！

六、 非凡的付出必有非凡的回报

七、 能力/付出和收入成正比

销售人员第二部分   与公司的关系

一、  自己和公司的关系！是共赢关系

二、  公司是船，你在船上、与公司共渡难关，双赢  

课程方式

课程时间

课程大纲



三、  公司是你生存和发展的平台

四、    感恩是一种追求幸福的过程和生活方式

五、  人珍惜当下的生活、珍惜身边的 、珍惜你的工作平台

六、  忠诚是一种职业生存基础努力应对改变，剩者为王 

销售人员第三部分   要树立信心

一、 相信自己

二、 相信团队

三、 相信公司

四、 相信祖国

销售人员第四部分   要充满激情

一、 销售疫情是如何消磨我们的 激情的？

二、 销售人员没有激情的 是什么感觉

三、 销售激情是 工作的灵魂         

四、 销售点燃自己对 工作的激情

五、 激情让你成就自我    

六、 人将激情传递给别



七、 销售 动热情是 工作的最大 力

八、 热爱工作，与自己的工作谈恋爱

九、 练习 销售人员： 保持工作激情的方法？

十、 人生逆境的四个层次

十一、 何为逆商

十二、 销售思考：如何提高逆商，克服 工作中遇到的挫折？

销售人员 导第五部分   要结果 向

一、 销售人员 销售要的结果是什么——完成公司下达的 目标

二、 人 组个 目标与 织目标的结合管理

三、 人有效制定个 工作目标

四、 与自己签合同---拟 动订行 计划

五、 思考：如何减少在工作中浪费时间的行为？

六、 自自自动自自自

七、 思考：我们应该如何找到疫情后提升业绩问题的方法？

八、 （ 演练）头脑风暴法 针对企业案例，工具运用与

九、 （ 演练）鱼骨图法 针对企业案例，工具运用与

销售人员第六部分   要控制成本



一、 小气有理     

二、 销售人员利润依赖每一位 的意识 

三、 零基思维：降成本不降产出 

四、 另一种成本优势：不降成本产出最大化

五、 销售思考：如何在 工作中的控制成本？

（ ）全文完
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