
陈松老师管理技能提升系列课程：销售团队管理实务

管理技能提升系列课程

——销售团队管理实务

1



陈松老师管理技能提升系列课程：销售团队管理实务

讲师：陈松

课 程 纲 要

【课程名称】管理技能提升系列课程：销售团队管理实务

【课程背景】

销售团队的管理一直是组织管理中的重点和难点。在销售团队的日常管理

中，为什么团队成员的素质不错，但团队整体实力不强？为什么团队整体执行

力差？“个人英雄”时代已成历史，现代企业战略目标的实现，需要依靠高绩效

的销售团队。如何充分发挥销售团队资源，增强团队成员的团队意识？如何加

强团队成员间的相互合作？如何做到 1+1>2？

《销售团队管理实务》课程一方面系统讲解高绩效销售团队管理和建设的

本质，另一方面还将结合小组讨论、案例研讨和行动学习等形式将高绩效销售

团队建设方面的知识，转换为可实用的技能，帮助学员提升销售团队管理水平，

强化团队精神。

【课程收益】
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 掌握销售团队的本质和特点

 掌握销售团队中“人”与“事”间的联系

 掌握销售团队建设的四大系统

 掌握目标管理与执行系统建设方法

 掌握团队治理系统建设方法

 掌握团队文化系统建设方法

 掌握团队沟通系统建设方法

【课程对象】销售团队负责人

【课程时长】1-2天，6小时/天

【授课方式】课程讲授+小组讨论+案例分析+行动学习

【课程要求】

 分组研讨，按 6-8 人一组，现场学员呈岛状安排座位便于讨论；

 准备白板纸每个小组至少需要 2 张；

 准备彩色白板笔，尽量达到每组使用三种颜色；

 宽胶带、双面胶每个小组 1 个。

【课程大纲】
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第一单元：销售团队管理的本质和内涵

 销售团队管理中的重点与难点

 案例讨论：管理的起源

 如何做到管理中“人”与“事”的匹配？

 高绩效销售团队建设的基本模型

基于目标的团队执行系统

基于人本的团队治理系统

基于学习的团队文化系统

基于行为的团队沟通系统

第二单元：基于目标的团队执行系统

 战略目标落地的管理导图

 团队执行系统的内涵

 目标管理

目标管理从 KPI 到 OKR

目标的难点不在设定而在认同

目标分解从 SMART 到 SAIL

 路径管理
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什么是路径管理？

路径：让员工明确如何执行

 标准管理

标准要高些还是低些？

当老团队遇上新标准

 控制管理

过程控制的四个方向

过程控制的五个方法

第三单元：基于人本的团队治理系统

 什么是人本管理？

 人是管理中最大的变量

 人本管理的四大机制

牵引机制

约束机制

激励机制

竞争淘汰机制

 人本管理的三大要素
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有意愿

有能力

有机会

第四单元：基于学习的团队文化

 什么是团队文化？

 竞争策略与团队文化选择

 让团队文化从“文”到“化”

 团队文化建设的流程

 学习型团队的文化

 学习型团队建设的三大方法

 学习型团队的核心

终身学习

全员学习

全过程学习

第五单元：基于行为的团队沟通系统

 团队沟通体系的构成

团队例会体系
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绩效辅导体系

指令追踪体系

问题反馈体系

 团队冲突与管理

案例研讨：什么是团队冲突

团队冲突的类型

    采取竞争式处理的情况

    采取回避式处理的情况

    采取迁就式处理的情况

采取妥协式处理的情况

采取合作式处理的情况

 管理沟通的两个层次

 为什么沟通过很多次还是出错或是不行动？

 行为驱动的四大要素

立场是产生行为的前提

信任是产生行为的基础

利益是产生行为的动力
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情感是产生行为的关键
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