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——工业品销售人才的选育用留实操

课程背景：
销售太难招了！这是很多工业品行业老板发出的感慨！电子商务的崛起，分流了很大一

部分销售人员，愿意在线下风吹雨淋跑业务的少了；另一方面，工业品一般专业性很强，合
适的销售人员不好找。好不容易招到了，也培养好了，他却轻轻地走了，不留下一片云彩！
本课程致力解决以下问题：
● 这么专业的产品，怎么样才能快速招到合适的销售人员？
● 选什么样的人，才能出业绩，且走的长远？
● 销售人员防忽悠能力都强，怎么样去培养？
● 怎样用人，才能让销售人员最大化的达成目标？
● 为什么一些优秀的销售人员会离职？
● 这个团队领导合格吗？

课程特色：有意思、有深度、有落地！
有意思：课程没趣，就失败了一半！本课程采用幽默案例、时事新闻案例、与学员紧密相关
的案例等方式，让课程生动有吸引力。
有深度：思考不能 low！本课程旨在揭示问题本质，并构建模型分析原理，引导学员能深入
思考，加深记忆。
有落地：不能落地的都是忽悠！本课程将教给学员使用工具、模型进行实操演练，可以在课
堂上，即对本岗位问题进行分析，制定出改善方案。

课程收益：
◆ 用正确的方式，躲开销售人员招聘的坑，少走弯路。
◆ 拓展选人思路，改变销售难招的窘境。
◆ 掌握为企业培养高绩效人才的路径及方法。
◆ 在工作中培养销售人才，达成了业绩，也成就了团队建设。
◆ 防范销售人才流失，及发生流失风险时的应对方法。
课程时间：2-3天，6小时/天（可根据企业实际需求进行定制）
课程对象：工业品企业营销体系，管理岗位及准管理岗位人员或各类储备干部等；工业品企
业人力资源负责招聘、培训工作的岗位人员。
适用范围：工业原材料、元器件、工业设备、安防工程、中央空调等B2B工业品销售企业

课程大纲
第一讲：想说爱你不容易——工业品行业解读
一、工业品的蓝血基因
1. 解析工业品基因
2. 工业品销售过程的蓝血特性
3. 工业品销售人员的蓝血基因
案例解析：小强是怎么被打死的？
二、不容忽视的企业基因

第二讲：选择比努力重要——工业品销售的选人



一、被误解的选人第一要素
1. 德，可惜不是你
2. 德，知易行难
3. 德，可能是陷阱
案例解析：撒谎的员工，能不能用？
二、匹配——才是最重要的
1. 人岗匹配就能决定长远吗
2. 人企匹配落地模型
三、基础层匹配
1. 需求与环境的匹配
2. 能力与岗位的匹配
3. 面试误区
落地演练：基础层匹配演练
四、中间层的匹配
1. 出业绩的中间层
2. 自动力管理
落地演练：激励自动力不足的员工
五、高层次的匹配
1. 灵魂根柢——价值观
2. 文化决定长远
3. 罗克奇价值观量表
落地演练：衡量匹配员工的价值观
案例分析：任正非和李玉琢出了什么问题？
本讲总结

第三讲：赛马不相马——工业品销售的育人
一、育人的目标层次
1. 培养为目标服务
2. 育人的三重目标
二、英雄都是有谱的
1. 销售人员的英雄脸谱
2. 打造英雄辈出的团队
3. 管理人员的将军画像
4. 万将功成无骨枯
5. 管理员工的自动力
案例分析：这个老板什么借钱给员工消费？
落地演练：制定一位员工的自动力管理的方案
三、让培养落地
1. 让培养植入人心
2. 让培养植入制度
3. 让培养植入工作
落地演练：制定本公司的员工培养计划
四、价值观管理和企业文化

第四讲：目标达成高于一切——工业品销售的用人
一、构建用人的基础



1. 检查组织结构合理性
2. 检查流程制度的合理性
3. 用制度吸引人才
落地演练：对本公司管理框架的反思
二、独特的领导力
1. 信任是一切管理的基础
2. 威信是做出来的，不是骂出来的
案例分析：冯经理为什么成了光杆司令？

第五讲：消灭冬天里的一把火——工业品销售的留人
一、离职的原理
1. 离职的价值模型
2. 影响价值判断
3. 防患于未然
案例分析：G公司销售人员崩盘的背后
落地演练：分析一位离职员工的价值模型
二、对领导的检讨
1. 为啥不愿意跟你混了？
2. 榜样的力量
案例分析：林经理为什么被离职员工指责？
落地演练：分析一位管理者可能存在的危机
全篇总结
——互动问答环节——


