
卓越销售团队建设与管理

课程背景：

企业与企业的竞争，就是人才的竞争、团队的竞争。商场如战场，销售团队作为企业

的主力军，业绩好坏将直接关系企业的成败。动车之所以跑得比火车快，是因为它的每一

节车厢都有动力系统。正所谓“千军易得、一将难求”，如何历练出卓越的销售管理者，打

造企业的“动车动力系统”，通过销售管理干部培养和复制优秀的销售人才，是企业发展的

核心关键。

本课程理论详尽、案例丰富、内容实在、寓教于乐。培训中采用案例分析、模拟训练、

角色扮演等方式进行，老师结合其在企业的多年销售经验及团队管理经验，现场解决销售

团队的管理问题，提升团队整体绩效。

课程目标：

 全面了解营销管理、销售队伍管理基本原则，清晰角色定位；

 打造一流的销售管理精英，实现从销售高手向管理精英的角色转换；

 掌握个人自我管理技能，提升个人魅力、沟通能力和领导力；

 熟悉人力资源体系，掌握选、育、用、留人的方法；

 建立一套成员辅导与培养的人才建设体系，实现人才复制；

 掌握销售目标计划的制定、实施与达成方法；

 建立团队文化，打造高效的激励机制，激发团队的积极性；

 掌握销售管理流程体系，预测销售目标，完成公司业绩。

主讲老师：萧金城

适合人员：销售总经理、总监、经理、储备干部等

课程时间：2天 1晚（白天上课，晚上作业）

课程大纲：

第一章 销售团队管理的基本原理

第一节 销售团队管理的认知

1、市场竞争变化给销售团队的影响：未来市场的竞争都是人才的竞争

2、中外企业销售团队的认知：系统

3、人才在团队中的价值：有人才会有人才

4、销售团队在企业中的价值：成本中心VS利润中心



5、团队管理中的封顶理论：思路决定出路，格局决定结局，蓝图决定版图。管理者的高

度决定企业未来发展的高度。

团队活动：小组为单位制作“日常家具一件”；小组总结、老师点评

第二节 销售管理干部的角色定位

1、领导眼中的管理干部：心态、能力、执行

2、员工眼中的管理干部：个人魅力、能力、影响力

3、销售干部在团队中的角色定位：管家、领队、教练

案例分析：军队管理干部与士兵“五同”

案例分析：狼群管理模式

案例分析：游泳教练的故事

4、销售干部应当遵循的管理原则：良师益友  兵头将尾，“责任”是干部的别称

5、销售干部与销售代表的区别：管人与管事

第三节 销售管理者的自我管理

1、销售经理自我管理的前提--情绪管理技能    

团队体验：情绪管理的三个锦囊              

2、销售经理自我管理的法宝--人际关系管理

团队体验：人际关系自画像

3、销售经理自我管理的保障--健康管理技能                  

4、销售经理自我管理的核心--时间管理技能    

个人体会练习：时间尺              

5、销售经理自我管理的表现--执行合作技能     

案例分析：林彪打仗，军队的执行意识             

6、销售经理自我管理的源泉--自我学习技能

第二章 销售团队的建设与管理技巧

第四节 销售人才的招聘与选拔

1、招聘在团队运作中的意义

2、销售人才招聘的方式

3、不同销售人员的招聘标准

4、如何通过高效的招聘面试方式找到优秀人才

5、谨慎招聘的四类人才



6、全世界销售精英的特质：喜欢、自信、悟性、德行

第五节 销售团队的培养与训练

1、销售团队常见的六大顽症

2、销售员培养训练的具体内容

3、销售人员的培养体系

4、团队人才的分类：意愿度、能力

5、辅导的步骤：评估判断、推销计划、取得承诺、追踪检讨

6、专业的辅导技巧：前期工作、设定辅导目标和辅导主题、协同工作、观察行为和结果、

工作后谈话、辅导对话

7、新员工辅导技巧VS老员工辅导技巧

第六节 销售管理者的高效沟通

1、管理沟通中两个 70%：管理者 70%的时间用在沟通上，企业的问题 70%是沟通的问

题。

案例分析：关于哈雷彗星的传话

2、结果导向的沟通模式：讲清楚、听明白、做到位

3、解决问题式的沟通模式：凡是准备三套以上的解决方案

案例分析：杜鲁门总统的“皮球踢到此为止”

4、管理教练的沟通模式：聆听、区分、发问、回应

案例分析：老师与学生的对话

个人聆听能力分析：聆听测试题

5、与不同类型人的沟通模式：权威型、力量型、活泼型、和平型

人物案例分析：西游记中的唐僧、孙悟空、猪八戒、沙和尚

6、不同方向的沟通模式：向上沟通、向下沟通、平行沟通

第七节 团队管理的方法和技巧

1、团队管理中常见的角色误区

2、管理者的基本职责

3、管理者在组织中的权力资源

授权的方法：授权的二八定律、制约授权、弹性授权、不充分授权、充分授权

授权的步骤： 选对人--确定范围--书面界定--授权期限--培训辅导--监督检查--责任明确--重

大项目签订责任状

4、典型团队成员的管理建议



视频赏析：李鸿章带兵

5、如何做好 80/90后管理

第八节 销售团队目标制定与流程管理

1、销售目标制定的依据

2、销售目标正确的分解与下达

3、销售流程管控的尚方宝剑

4、流程管理的推行与监督

5、如何开好销售例会

6、销售业绩增长预测--客户推进系统

案例分析：客户分类与跟进

7、激发员工梦想达成公司业绩目标

工具：制作梦想版

第九节 销售团队的有效激励

1、管理者的自我激励：管理高手都是自我激励的高手

2、激励的三个层面：物质、能力、精神

3、马斯洛需求对应的激励方式，不同时机激励方式不同

4、老员工激励的方法：授权、PK、荣誉、带新员工

5、团队激励氛围的营造：庆功大会、出师大会、表彰大会、职场VI

6、文化激励：如何打造虎狼之师的高效团队文化


