
移动互联时代的销售管理

课程背景：

对于很多企业来讲，销售团队是最难管理的团队，没有之一！管严了怨声载道，纷纷跳

槽；管松了行为散漫，不出业绩，真是一管就死，一放就乱！移动互联时代的到来，更加剧

这种情况——整天捧着手机的，你也不知道他是在工作，还是在玩儿；不爽了，手机上就可

以找工作，几乎是一键跳槽！销售工作的高压力型、管理的非现场性、业务的非标准化，让

销售管理工作，责任大、任务重。总结起来，销售团队管理有四难——难招、难管、难留、

难出业绩！

本课程以销售团队管理的选、育、用、留为主线，重点解决的问题如下：

● 什么样的销售人员，既出业绩，又稳定？

● 怎样激励销售人员，才能让其干劲十足？

● 怎么管理销售团队，才能有卓越的业绩？

● 销售铁军，是怎么打造出来的？

● 怎么才能树立团队领导的威信？

● 造成销售人员离职的原因有哪些？怎么留住销售人员？

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。
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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：

◆ 销售选材的伯乐眼

◆ 掌握激励员工积极性的底层逻辑与有效技法

◆ 打造销售铁军的三条铁律

◆ 留人的那些套路

◆ 三招成为好领导

课程时间：2-3 天，6小时/天

课程对象：本课程适用以下人员——分管或重视企业销售管理的企业主；营销体系，管理岗

位及准管理岗位人员或各类储备干部等；企业人力资源负责招聘、培训工作的人员。

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——我认知的移动互联

一、毁誉参半谈互联

1. 移动互联对管理的负面影响

2. 移动互联对管理的积极影响

二、扬长避短用互联

1. 移动互联网通杀的底层逻辑

2. 规避问题，让移动互联推动管理
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第二讲：选对销售人才，就成功了一大半

一、被误解的选人第一要素

课堂互动：选人的基本标准是什么？

1. 德，可惜不是你

2. 德，知易行难

案例解析：撒谎的员工，能不能用？

3. 德，可能是陷阱

案例解析：一次高“德”人才的错用教训

二、匹配——才是最重要的

课堂互动：什么样的销售人员能做得好？

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——人岗匹配

1. 需求与环境的匹配

2. 能力与岗位的匹配

应用演练：基础层匹配演练——选入门级的销售人员

四、进阶层匹配——人工匹配

1. 出业绩的进阶层——匹配工作强度与难度

案例解析：G公司销售团队为什么没有老杭州人？

2. 准确识别积极性与抗压性

应用演练：评估A 员工的人工匹配程度
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五、最高层匹配——人企匹配

案例解析：任正非和李玉琢出了什么问题？

1. 灵魂根柢——价值观

2. 罗克奇价值观量表

应用演练：衡量匹配员工的价值观

六、选人捷径——逆向思维

1. 应用逆向思维构建销售猛将图

应用演练：构建某个销售岗位的简要版猛将图

2. 运用移动互联选人

3. 选人、面试的误区

第三讲：在使用中培养 在重用中成长

一、育人的目标

育人三境界

二、培养第一关——流失为哪般

    课堂互动：你遇到过的销售新人流失

1. 招聘惹的祸——现实碾理想

2. 计划惹的祸——茫然很危险

3. 文化惹的祸——氛围不适应

4. 同事惹的祸——好娃被带偏

5. 领导惹的祸——管理不信服

案例解析：一个馒头引发的离职
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6. 预防新人离职四剂良方

应用演练：构建自己团队稳定新人的简要方案

三、培养第二关——上手是关键

    课堂互动：销售新人培训怎么做？

1. 凡培必考 凡考必反

2. 以演代考 以战代演

3. 以盘强练 以省强战

4. 我做你看 你做我看

应用演练：构建自己的新人培养方案

四、培养第三关——业绩不犯难

    课堂互动：新人迟迟不出业绩怎么办？

1. 惧——不出业绩的典型症状

2. 懒——不出业绩的隐性症状

3. 生——不出业绩的显性症状

第四讲：业绩为本——销售的用人

一、让团队自动运行的团队文化

    课堂互动：企业文化和团队文化的关系是怎样的？

1. 优秀销售团队文化的四箴言

案例解析：安家天团的团队文化

2. 建立团队文化的“规、则、小、时“

应用演练：构建自己团队文化的简要方案
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二、铁军需铁律

    课堂互动：销售团队需要什么样的管理制度？

1. 优秀销售团队三铁定律

案例解析：严重缺铁的销售团队 

2. 移动互联铸铁律

应用演练：构建销售团队铁律的思维导图

三、打造独特领导力

    课堂互动：有威信的销售领导有什么样的特征？

1. 承起与担当——销售管理者的正确认知

案例解析：王部长是个合格的管理者吗？ 

2. 赞美有方法 批评有艺术

案例解析：该怎样处罚小赵？

3. 领导立信四步法

案例解析：小吴为什么不服从管理？

应用演练：制订个人的领导力改善计划

第五讲：一舟共渡五百年——销售管理者的留人技能

一、营造留人的团队环境

1. 业绩留人

案例解析：危机四伏的安家天团

2. 情感留人——管理有温度 关爱有深度

应用演练：构建留人的团队环境
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二、预判员工发展早布局

    课堂互动：销售人员的离职原因有哪些？

1. 根本需求是基础

案例解析：留下的小赵和不得不走的小芸

2. 走人有先兆——关注异常信号

三、救火——留人的最后的努力

    课堂互动：有多少人会在离职时说出真实原因？

1. 提离职的原因

案例解析：玩套路的老油条和刚直的小孙

2. 共情留人术

案例解析：大佬的留人套路

应用演练：设计用共情术留人的简要方案

全篇总结

——互动问答环节——
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