
高绩效销售团队建设与管理

课程背景：

各行各业的竞争日趋白热化，行业内卷与企业内卷现象突出，企业如何能在激烈的市场

竞争中抢占市场份额，扩大品牌影响力，提高产品销售业绩，进一步提升企业经营利润，建

设一支攻无不克战无不胜的营销“铁军”势在必行。

营销团队作为企业的开路先锋，拼搏在市场的前沿，是客户感知认知企业品牌的第一道

窗口，营销团队的职业素养、战斗素养、单兵战斗力、团队协作战力等直接影响着公司的经

营业绩，团队强，业绩高，团队弱，业绩差。在很多企业，营销部门都是核心部门，毕竟

Ta们是直接创收部门。同样的，在公司的各个团队里面，销售人员是出了名的吃香喝辣、

人精鬼灵，他们绝大部分人对利益的分配和获得非常的敏感，非常善于研究及利用各项游戏

规则为自己争取利益最大化。特别是销冠团队往往自视甚高，一堆骄兵悍将，时不时挑战团

队乃至公司管理底线。对于公司和管理者而言，打造一支“守规矩”、“正能量”、“耐高压”、

“善学习”、“强战力”的销售团队是非常必要和必须的。

课程收益：

● 明晰营销团队管理者的能力模型，通过“照镜子”知道自身的优劣势，从而扬长避短的开展

团队管理工作

● 客观的认知和评估团队销售人员的能力参差状态，基于员工能力成长与业绩增长的需求

进行针对性的工作场景指导与销售技能训练

● 掌握科学的授权技巧，学会因人而异的按需激励的方法与技巧

● 掌握跨部门沟通、向上沟通、向下沟通的方法与技巧

● 以利益驱动、人性洞察、情感关联及基于企业文化打造销售团队自身的“团队文化”，从而

大幅度提升团队成员的凝聚力与归属感



课程对象：企业销售管理人员、储备销售管理人员

课程方式：理论讲解+案例分析+视频案例学习+头脑风暴+角色演练

课程大纲

第一讲：营销管理思维的变革与发展

一、营销管理的变革发展

第一阶段：共同创造

第二阶段：社区化

第三阶段：性格化

二、营销管理的思维准则

1. 人才：团队业绩的基石（优良品种更容易开花结果）

2. 学习力：团队的核心竞争力（相互学习、共同成就）

3. 文化力：团队常胜的秘诀（团队精神如同人的灵魂）

第二讲：知人识人——营销团队建设的基石

一、“我”来照镜子——知道自己几斤几两

1. 多维度评估自我

1）上司眼中的“我”——优劣势指点

2）同事眼中的“我”——优劣势评述

3）下属眼中的“我”——优劣势反馈

4）我眼中的“自己”——优劣势分析

2. 全方位提升自我



1）制定个人学习计划

2）制定团队培训计划

小组研讨：

1）我了解的优秀领导具备哪些管理特质？

2）我了解的优秀团队具备哪些行为表现？

3）我了解的糟糕领导具备哪些管理特质？

4）我了解的糟糕团队具备哪些行为表现？

二、“团队”照镜子——认清团队三瓜两枣

1. 从零开始、组建团队

1）组织调配：老兵作为骨干

2）新兵招募：拒绝个人偏好

3）定好规矩：人人都要遵守

2. 半路接手、空降团队

1）没有调查没有发言权——掌握团队成员的“闪光点”与“地雷点”（人力沟通、员工面谈）

2）向团队发出管理宣言——主动反馈是基本、业绩完成是底线、合理需求必响应

第三讲：有的放矢——销售团队的指标分解

一、销售指标的四大分类

分类一：财务贡献指标

1）签约指标

2）回款指标

3）利润指标

4）费用指标



分类二：客户增长指标

1）新客户业绩增长量

2）老客户业绩增长量

3）目标市场的占有率

分类三：客户满意指标

分类四：销售行为指标

1）新客户开发量

2）老客户拜访量

3）渠道巡检频次

4）日报周报月报

5）每日电Call量

6）客户内部会议参与量

二、销售指标制订四步骤

第一步：分析以往区域或行业客户的细分贡献

1）老客户等量续约

2）老客户增量续约

3）老客户降量续约

第二步：预测未来区域或行业客户的业绩变化

1）新出现的企业商机

2）新开拓的行业客户

3）新增长的业绩区域

第三步：确定各类产品的单品销量和目标总量

第四步：目标分解到各个地区或行业细分市场



三、销售指标分解的五大方法

方法一：大锅饭——平均分配

方法二：资源论——因人而异

方法三：业绩对赌——利益承诺

方法四：比照竞品——适度参照

方法五：发展需要——使命必达

第四讲：“阅、募、用、练、淘”——营销团队组建五大招

第一招：阅兵——客观分析、主观评判

1. 八大数据分析

数据一：销售业绩完成量排名（近 12个月）

数据二：销售业绩完成率排名（近 12个月）

数据三：销售业绩稳定率排名（近 12个月）

数据四：销售订单回款率排名（近 12个月）

数据五：销售订单利润率排名（近 12个月）

数据六：团队订单成交率分析（近 12个月）

数据七：未成交订单数据分析（近 6个月）

数据八：预成交订单数据分析（近 3个月）

2. 三大方面能力评估

第一个方面：团队成员述职——PPT呈现

第二个方面：员工履新面谈——直观感受

第三个方面：人力绩效考核——客观认知

第二招：募兵——有的放矢、百里挑一



1. 建立素质模型、明确评估标准

素质模型维度（7大能力）：影响能力、成就动机、坚持不懈、客户导向、人际交往、分析

式思维、自信心

2. 建立面试题库、做好准备工作

讨论：针对上述 7大核心能力分组设计面试问题

3. 发问循环结合、获取真实信息

1）STAR面试法的依据：过去的行为是未来行为的最好预言

2）“STAR”面试技巧——背景、任务、行动、结果

第三招：用兵——因人授权、按需激励

1. 因人授权

导言：授权就是通过他人来达成工作目标

练习：管理者授权风格测试

1）有效授权——授权不授责、授权是一种变相的激励、授权就是要授予决策权

2）有效授权的五个步骤

步骤一：分析——挑选授权的任务

步骤二：指定——指定工作胜任者

步骤三：委派——确认执行的细节

步骤四：控制——监控进度和激励

步骤五：评估——检查成果和修正

3）有效授权的三种方法

方法一：局部授权法——授权不授责

方法二：联合授权法——主次要厘清

方法三：充分授权法——授予决策权



2. 按需激励

导言：从管理的角度，激励就是去调动员工的热情和积极性、主动性、自觉性以及责任感

练习：管理者激励能力测试

1）有效激励

a真正的激励是通过外在激励驱动员工的内在激励

b激励不仅仅是钱的问题，金钱的激励效果是有限的

c管理者往往是在发觉下属“不够听话”的情况下才想到激励的。如果理清了不听话的原因，

针对性的、前瞻性的予以及时解决，激励不一定是必须的

2）基于员工的五大需求进行激励

原理：马斯洛需求理论

需求 1：生存需求

激励方式：基本工资、绩效奖金、工作环境

需求 2：安全需求

激励方式：合同签订、五险一金、规则公平

需求 3：社交需求

激励方式：集体活动、分工协作、培训学习

需求 4：尊重需求

激励方式：公开表彰、专业职称、荣誉头衔

需求 5：自我实现需求

激励方式：充分授权、高难挑战、组织肯定

3）非激励的预防性介入管理

关注点：“我怎样激励员工？”变成“我怎样完善员工的行为？”

延展：员工不听话的 16个原因（不知道、不明白、不认为等）



第四招：练兵——换位思考、以己推人

1. 练兵先摸底——聚焦问题客观剖析

1）数据不说谎——凸显员工技能短（客户拜访数、成交订单数、未成交订单数）

2）能力有参差——确定技能提升方向（短板+长板思维）

练习：管理者学习类型测试（行动型、理论型、实战型、反思型）

2. 练兵讲方法——比干学超天天向上

1）“我说你听”——群策群力、企业内训、员工外训

2）“你说我听”——逻辑思维、教学相长、销讲录音

3）“我做你看”——一起攻关、拜师学艺、换位思考

4）“你做我看”——绩效辅导、任务授权、教练促动

第五招：淘兵——大浪淘沙、百炼成金

1. 业绩排名：末尾淘汰

2. 个人 PK：大鱼吃小鱼

3. 团队 PK：公共奖金池

4. 绩效承诺：限时淘汰、到期转岗

第五讲：信息解码——营销团队的高效沟通艺术

一、学会聆听是沟通的前提

1. 积极聆听的三个原则

原则一：站在对方的角度去听

原则二：确定自己所理解的就是对方所讲的

原则三：以真诚、专注的态度聆听对方的表达

2. 沟通中要聆听的内容



1）听出对方的情绪变化

2）听出事情的真相

3）听出对方的需求

4）听出矛盾与偏差

3. 聆听技术——3R法则

1）接收（Receive）——仔细聆听，接收有效信息

2）复述（Rephrase）——复述接收的信息，确保信息的有效性

3）反映（Reflect）——给对方积极、真诚的反映，保持视线接触

二、情绪控制对沟通的影响

1. 觉察自我的情绪状态（发挥自己的积极情绪、用积极情绪引导他人）

——强烈的负面情绪会对沟通造成不良影响

2. 情绪的感染力决定沟通的成败

——诚实面对自己的坏情绪（跟坏情绪握手言和、学会释放坏情绪）

三、管理者的高效沟通技术

1. 向上沟通的6大秘诀

1）敢于展示：获取对方的认可

2）主动汇报：实时反馈

3）准备充分：提出解决方案，给领导做选择题

4）不要越权：切忌越级报告

5）掌握分寸：决策权留给领导

6）尊重上司：绝不当众与上司唱反调

工具-电梯法则：简明扼要陈述自己的观点

2. 平行沟通的12大秘诀



1）相互尊重：我对别人的态度，即别人对我的态度

2）理解对方：坦诚相待，构建信任

3）投其所好：用对方喜欢的方式进行有效沟通

4）投石问路：关注对方的兴趣点，尽量满足合理需求

5）及时确认：适时回应，避免信息流失

6）打破僵局: 沟通无力时，要肯定和赞美对方

7）备好预案：沟通无果时，及时启动备选方案

9）设置缓冲：沟通失控时，尽量不要直接冲突，让第三方替你说话

10）借力打力：学会引用意见领袖的观点，即使对方不在现场

11）就事论事：对事不对人

12）细水长流：同事间平时要多注意礼节和人际关系

3. 向下沟通的8大秘诀

1）换位思考：考虑对方感受，倾听对方想法

2）有来有往：善用“乒乓效应”，不说“单口相声”

3）开门见山：表明你对员工的期待和赞赏

4）职业规划：让员工明确未来的发展方向和目标

5）不设立场：提出开放性问题，让员工畅所欲言

6）多方了解：兼听则明，偏听则暗

7）重视感受：沟通过程中，赞同要明确，否定要委婉

8）情感关怀：懂得欣赏对方，关注对方优势，用爱构建信任关系


