
更多感兴趣的内容，请联系 info@emktco.com | 021-60905228 | www.emktco.com

版权所有 ©Shanghai Shenzhen EMKT Consulting Co., Ltd.

0 2 1 - 6 0 9 0 5 2 2 8

www.emktco.com

企业痛点

对于销售团队来说，销售经理是带队作战的商场骁将，是销售团队的灵魂和核心，对团队成长和业绩达成负有重

大责任。销售经理无法回避的两大问题：如何提升领导力？如何达成业绩？

如何练就卓越销售团队管理能力？

如何才能赢得部属的“拥戴”？

如何做销售决策（包括 ROI 分析）？

销售决策应该遵循什么样的流程和原则？

如何运用领导风格和激励因素来影响销售团队？

哪种销售领导风格最为有效？

如何有效地激励销售人员？

如何提升销售业绩和团队伙伴关系?

……
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为您打造卓越销售领导力，以恰当的领导风格，管理和影响团队，达成高绩效。

实用的销售管理工具促进销售业绩的提升，达成您和公司对业绩的期许。

课程大纲

第一部分 销售领导力

模块一 销售领导力

• 销售经理的职责

• 销售领导力的定义（讨论）

• 销售领导力 VS 销售管理

• 销售领导力模型

模块二 建立销售愿景

• 销售愿景的定义

• 建立销售愿景：标准、意义和过程

模块三 科学的决策工具

• 愿景与风险评估

• 决策在销售领导中的重要作用

• 决策分析（个人练习）

• ROI 决策制定流程及案例

销售领导力是销售经理的必备能力之一，业绩管理是销售经理的日常主要工作之一，两者对于销售团队管理都不可

或缺。销售经理应该通过积极的行为和态度来使销售团队顺利达成（或超额完成）预定的目标。

世面上大部分的销售团队管理课程要么只讲通用领导力，从领导风格讲到领导行为，再讲到领导类型，最后再传授

一些团队激励的方法，但是与没有实际的业绩管理相结合，没有一套完善的销售管理体系作为强有力的支撑；也有

些只重在分享销售管理经验，却不能将其总结成方法论和精确的销售管理流程。

销售领导力是一种能够通过积极地影响销售团队的行为和态度，促使销售团队达到或超越其目标的能力。它有多种

构成要素，4 种最为关键的能力为：销售愿景；决策制定；影响力；个人能力。缺乏上述任何一种能力，销售经理

都无法实施有效的销售领导。因而，发展销售经理的上述能力，并培养全面、均衡的销售领导能力至关重要。

销售经理还需要一套系统、专业的销售业绩管理系统，这套管理系统不是传统的指挥式管理，不是简单地告诉员工

去做什么，而是要求销售经理与其团队组成业务伙伴关系，并为了共同的业绩目标而一起努力！

本课程将销售领导力和业绩管理这两个话题有机地结合，探讨销售经理成功之道，基于成熟的方法论，提供系统管

理工具，培养卓越销售领导能力和业绩管理能力。

解决思路

“销售领导力”是销售经理积极影响销售团队

的行为和态度，旨在促使销售团队具有达到

或超越其目标的能力。它有多种构成要素，4

种最为关键的能力依次为销售愿景、决策制

定、影响力和个人能力。缺乏上述任何一种

能力，销售经理都无法实施有效的销售领导。

销售经理 ROI 决策 5步骤

1、 衡量决策的价值和重要性。

2、 搜寻相关信息。

3、 明确可供选择的方案。

4、 使用 ROI 决策工具来比较各方案。

5、 选择最佳方案并及时执行。
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模块四 高效影响销售团队

• 销售团队领导影响力培养

• 运用领导风格来影响团队（练习）

• 有效地激励团队（激励练习）

• 应用练习（团队研讨会）

• 个人销售领导力评估

模块五 个人能力的发展

• 个人能力定义及重要性

• 发展个人能力的目标和作用

• 讨论练习

• 工具应用：填写“个人行动计划”和“销售愿

景规划表”

第二部分 销售业绩管理

模块一 课程概要

• 销售管理定义及基本原则

• 招聘与选人

模块二 销售业绩管理

• 销售业绩系统概述、步骤/工具

• 案例分析与讨论

• 销售业绩系统流程和工具

• OCBC 薪酬体系

• 案例练习、交流与分享

模块三 销售业绩改进谈话

• 定义和目标

• 销售经理的职责范围

• 形成文件的要点

• 开始谈话很重要

• 改进谈话过程 7 步骤

• 范本：业绩改进谈话活动纪录

• 处理改进谈话中的棘手问题

• 注意陷阱／留意关键

• 业绩改进谈话演练

• 范本：纪律约束处罚备忘录

• 解雇的 5 个步骤

• 范本：解雇备忘录

• 课程总结与激励展望

完善的“业绩管理”体系包括计划、执行、评

估和改进四个环节，并具有严格、透明、一致和

注重价值的特点。要成功建立这样一套业绩管理

体系，高层必须重视业绩管理理念，此外，还必

须使业绩管理体系与企业运营流程相结合，再者，

科学合理的关键业绩指标体系是实施业绩管理的

根本。
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课程收益

 为企业培养销售团队的领导者，领导销售团队创造高业绩

 建立销售队伍的核心力量，协调团队的合作性，凝聚士气

 激励销售团队的积极性，建立专业有素的销售队伍

 有效管理销售业绩，建立科学的销售业绩管理体制

学员感言

某全球通讯行业领导企业

本课程有效改善了我们的思维方式，打破了原有的思维模式，有助于解决实际销售管理问题。

某电子元件科技企业

领导力工具、绩效管理系统的实用性强，重点突出，对学员的销售管理能力提升大有帮助。

某美资生物制药公司

使学员在业绩管理、销售领导力方面有了清晰的认知，案例分析对销售管理工作也很有启发。

课程时间
课时：2 天（14 小时）

课程对象
中高阶团队领导者

课程特色

 业务伙伴原则有助于销售经理最大限度地发挥部属的潜能，并不断改善部属业绩。

 业绩表格和原因/行为流程图可帮助销售经理分析、监控并改善销售业绩。

 销售行为监控有助于销售经理及早发现部属的问题和原因，并指导部属采取行动。

 销售领导力测验表可用来评估销售经理的 40 种能力，测验结果会显示出个人优势及需要改进的方面，销售

经理可据此来制定长期发展计划。

 引入了一种全新的决策工具——ROI，即通过比较风险（R）、机会（O）及投资（I）来分析各种备选方案，

ROI 工具可加强销售经理的决策能力。

课程形式
内部培训（20-25 人）、工作坊、定制项目


