
新医药环境下高绩效销售团队的建设与管理

一、课程背景：
受医保控费、降低公立医院药占比、取消医院药品加成、两票制改革等多

项政策推行的影响，目前中国医药市场销售传统模式受到巨大冲击！
一场突如其来的疫情，打乱了销售团队工作计划和节奏，搅乱了销售人员

工作的状态，团队成员人心涣散，无动力，无信心，懈怠迷茫导致凝聚力与执
行力严重不足！销售团队管理者如何挺身而出，迅速转换思维，带领团队业绩
突围？
以下当前非常时期，销售团队管理常见问题怎么办：？
销售人员无动力，无信心，得过且过，懈怠迷茫执行力不足！如何激励？
如何辅导下属提升业绩绩效？
从哪些方面做好销售团队日常管控：
非常时期的销售例会如何开，才能够打破下属“会上不说，会下乱说”？如何促
动激活下属的极致潜能，和下属高效互动，从“共享、共识到共行、共创”！
管理者交代下属的事，下属执行起来大打折扣，“阳奉阴违”？
业绩优秀下属“恃才自傲”及业绩徘徊不前下属“自暴自弃”，如何激励与管理？
如何利用正负激励影响下属？
非常时期，销售团队管理者的综合团队管理能力提升迫在眉睫！ 需要销售管理
者身兼数职，要求其不仅是一个销售高手，更是一个管理激励高手，需要带领
销售团队，激励团队成员业绩突围，高效完成团队销售任务！

二、课程收益：
1、有效解决：医药新环境下“销售管理者只是在扮演一个“高薪版”的销售人员，
而不具备现代团队管理能力”的难题！快速打通：“销售管理者无法承上启下，
自身技能不过关，难以成为销售团队的灵魂，无法带领团队成员完成销售任务”
发展瓶颈
2、掌握医药新环境下管理高效销售团队的有效方法，训练销售团队管理者学
习如何运用少投入多产出的利润倍增高效促动工具：“ORID聚集式会话、欣赏
式探询、团队共创”三大促动术，组织销售团队管理者学会应用团队的智慧创造
价值，摆脱忙、累、乱、烦的传统管理，带领销售团队管理者，走出管理怪圈，
提升销售业绩，找到方法用对工具让业绩腾飞！

三、课后工具：【课程结束后落地可执行工具】：
价值 1、打造管理者个人影响力“上提下引、左迎右合”工具
价值 2、高绩效面谈ORID 工具
价值 3、激发团队从“共享到共识再升华到共赢”的“团队共创”工具
价值 4、下达业绩指标的“取”转“要”工具
价值 5、激发下属极致潜能的“欣赏式探究”促动工具
价值 6、招聘面试有效问话的 Star 设计工具
四、课程特色：
课程深入浅出，结合国内企业销售团队管理现状，帮助销售管理人员更新管理
理念，创新管理方法，改善传统的销售队伍管理模式，课程案例丰富、互动性
强、通过视频、案例作业研讨点评、角色扮演点评等多元化培训方式，帮助销



售团队管理者提升高效的销售团队管理艺术，打造销售团队的核心竞争力！
五、课程时间及对象：2天，12小时、销售管理者
六、授课方式：
1、多元化互动式教学，理论讲授 + 案例剖析 + 小组互动研讨 + 情境模拟，
案例贴切于实际工作，讲解由浅入深、化难为易，通俗易懂易复制。
2、透过案例剖析与操作工具讲解，让学员结合自身工作进行检查与启发，让
学员从“做”中了解到自己的不足以及需要改善注意的地方。

         
七、课程模型：

八、课程大纲：

导言案例： 
看视频感悟——非常时期新环境下如何成为一个高效的销售团队管理者？
解读“管理”：三维度讨论管理的真实含义“管控梳理，管事理人，先理后管”
老思维只能产生老结果！
销售管理者需要跳出固有思维模式，更新管理理念，创新管理方法！
导言：销售管理者的自我管理——疫情期销售管理者的角色转换
一、销售精英到销售管理者角色转变的四大问题
A、固有习惯
B、事必躬亲
C、评价不当
D、沟通不利
二、疫情期销售管理者在团队中的定位
A、教练
B、领袖
C、法官
D、规划者

第一讲：组建高绩效销售团队——有效招聘销售人员的四项基本原则
一、根据产品的生命周期组建销售团队

常见销售团队管理难题

Q1 ：下属懈怠迷茫信心不足、无动力

Q6 ：下属“得过且过、自暴自弃”

Q5 ：下属对业绩任务，无所适从讨价还
价

Q4 ：“绩效辅导”无法和下属高效互动

Q3 ：销售例会“会上不说，会下乱说”
Q2 ：下属“阳奉阴违“，执行力不足

社群互动：课后建群讨论、互动、答疑、落地辅导

工具对策

“欣赏式探究”赞美激励

“ 取”转“要”

“ORID” 聚集式会话

“ 团队共创”共享共识共行
“ 上提下引、左迎右合”

管理思维创新，角色转换

线
下
讲
解

点
评
反
馈

答
疑
辅
导



A、婴儿期
B、成长期产品组建销售团队的关键点
C、成熟期产品组建销售团队的关键点
二、根据性格互补理论组建销售团队（通过左右脑/全脑分析）
A、支配强势型性格销售人员在团队中的优劣势分析
B、冲动表达型性格销售人员在团队中的优劣势分析
C、和气软弱型性格销售人员在团队中的优劣势分析
D、严谨冷静型性格销售人员在团队中的优劣势分析
情景演练：同样销售场景，不同性格销售人员的处理习惯讨论
三、销售人才的招聘与选拔
A、招聘销售人才的“态度、能力”的四象限分析
B、有效问话的 Star 设计
C、如何设计有效问话来分析应聘者是否符合 4 大标准
D、把握面试常用 5类典型问题
案例讨论：你会聘用谁

第二讲：管理之“理”
一、销售管理者常见管理问题之一：
问题：利用职务高压下属，导致下属“阳奉阴违”！
对策：“外圆内方”，提升管理者的“个人影响力”！

1、 管理者高效管理工具之“外圆内方”
看视频，感悟打造良好团队文化的利器“外圆内方——上提下引、左迎右合”
A、上提：向上提高沟通立意
B、下引：向下三层说服对方
C、左迎：沟通的迎合技巧
D、右合：沟通的演绎总结技巧 

案例感悟：看视频讨论如何高效运用“外圆内方”工具打造团队文化

二、销售管理者常见管理问题之二：业绩突破无指导，如何当好教练？
1、业绩徘徊不前的销售人员的教练辅导术——“ORID聚集式会话”

A、数据层面分析
B、体验层面引导



C、思考层面总结
D、行动层面落地
2、“团队共创”促动——五步让团队快速达成共识

A、 敲掉人墙，从共享、共识到共行、共创
B、“团队共创”的关键四要素
C、“团队共创”促动流程
课堂训练：如何高效应用“团队共创”促动术提升执行力

第三讲：管理之“管”
——销售管理者常见管理问题之三：过于松散与过于严厉
如何拿捏“检查与控制”的“管控”之轮？
为什么团队销售例会很多销售人员“会上不说，会下乱说”？

一、销售团队“检查与控制”的“三个齿轮“
A、销售例会
B、随访观察
C、 绩效面谈
二、“三个齿轮”之“销售例会”              
1、“如此销售例会”存在的问题？
A、 销售例会的四注意
B、 成功销售例会五目标
课堂训练：成功“销售例会”如何开？
三、“三个齿轮”之“随访观察”
A、为什么要随访观察
B、随访观察的三要点
四、“三个齿轮”之“绩效面谈”
A、高效绩效面谈的四步骤
C、绩效面谈后的交流沟通
C、 高效率“绩效面谈”的要点
课堂训练：高绩效面谈情景演练

第四讲：销售团队目标及心态激励
为什么有的销售人员动力不足，满足现状，得过且过，不思进取？



为什么有的销售人员面对销售指标“无所适从，讨价还价”？
壱、 销售团队的目标目标激励

A、各层目标的制定
B、“取”代替“给”的制定方法
C、分析目标、达成共识、方法辅导、正向激励
情景案例：销售目标的下达分解艺术
二、智慧互联欣赏式探询——充分激发下属极致潜能，业绩倍增的秘籍

A、发现环节与梦想环节
B、设计环节及实现环节
情景演练：欣赏式探究互动训练

课程总结
A、重点知识回顾
B、互动：问与答：就学员提出的难题进行分析、作业点评
备注：以上课程大纲为通用标准版，企业内训可根据企业实际问题调整定制

学员评价：
课程观点新颖、课程系统、逻辑性强，思路清晰、语言幽默、案例贴切、气氛
活跃，深入浅出，风趣幽默特别容易引起学员互动和共鸣。将体验式、激励式、
互动式、启发式等培训方式整合运用，透过互动启发式研讨交流，引导学员突
破旧思维，创新新方法！
理论讲解有效、有用；案例解析生动有趣；方法阐述抽丝剥茧
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