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企业痛点

销售人员为何绩效平平？

指导销售人员的意义何在？

销售人员需要哪些销售指导？

如何陪同销售人员一块拜访客户？

销售指导的有效方式有哪些？

……

销售经理是团队的灵魂、核心、领导、权威，也是团队的教练。指导部属开展工作，提升部属的业务技能，这也

是销售经理的一项重要工作。

销售经理担任起教练的角色，销售人员就可以在日常销售实战中得到实时的指导，有任何问题也能及时地反馈。

但问题是，缺乏对销售人员所需技能科学的提炼和系统的传授模式，销售经理即使业务能力很强、有很丰富的经

验，也很难传承下去。
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掌握指导销售人员的销售艺术和实战技巧，打造无敌销售团队

课程大纲

模块一 销售实战教练一览

• 区别战略性和战术性指导

• 两种指导的最佳时机及优势

模块二 战略性指导

• 战略性指导程序

• 战略性指导会议

• 案例学习

模块三 战术性指导计划

• 战术性指导计划的制定与运用

• 战术性指导计划的计划 VS.ROI 方格

图

• 销售指导的时间分配

• 下属的销售准备度与教练风格的匹配

模块四 规划指导性拜访

• 战术性指导模模型（概要和流程）

• 规划指导性拜访

《销售实战教练》课程首次将“现场指导”分为两种类型：“战略性指导”和“战术性指导”。战略性指导侧重于通过使用

战略进行客户渗透，而战术性指导侧重于发展销售人员的销售艺术和实战技巧。

本课程为销售管理人员及销售人员提供现场实战策略，以加深销售管理人员对销售人员能力和技巧的了解，从而提

升销售人员素质，创造团队业绩新高峰。

解决思路

模块五 观察销售拜访

• 拜访前的准备

• 观察销售拜访

• 担当配角 VS.配合销售

模块六 提供战术性指导

• 积极肯定销售人员的成功之

处

• 战术性指导会议流程

模块七 战术性指导演练

• 角色扮演及指南

• 战术性案例

模块八 改善行动计划

• 行动计划的作用

• 个人发展计划
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课程收益

学员感言

某民营电子元器件供应商

能够让平时的工作找到理论的依据，同时也能找到相关的理论来指导和证明能做的工作。

某大型民营医药科技企业

本课程为中国销售经理设定了一个解决现场指导的方案，新颖！实用！

总体利益

 掌握销售人员的拜访情形，发现他们的销售潜力，激发销售潜能

 提高对下属指导的有效性，持续完善销售人员的销售技巧和表现

 增强销售人员自信心，达成有效拜访

 帮助销售人员使他们的销售目标更加明确化和具体化

 加强销售团队的凝聚力和沟通力

对销售经理

 拥有一支积极挑战的销售团队，持续获得高水平的销售

 有效指导您的下属，协助他们顺利完成销售目标，提高销售业绩

 加强优秀下属的工作，不断创新销售高峰

对销售人员

 增强销售能力的信心，达成并超越销售目标

 通过获得销售技巧和产品知识的指导和加强，提高销售成功率

对企业

 给予销售人员指导、支持并提供专业的发展，降低人员的流失率

 更加系统化并具体化企业分散的销售力量

 成功建立新业务和客户的忠诚度

课程特色

 课前填写《指导行为状况表》，评估自己（销售经理）的现场指导能力，确定销售人员的个人优势和发

展需求。

 增强学员的业务指导能力，诊断自己的知识/技能需求，并通过“ROI”表格来有效分配对销售人员进行“现

场指导”的时间。

 充分运用正面强化来对销售人员进行“现场拜访”方面的指导。

 为每一个客户开发出专案设计、客户化流程、销售拜访方式及市场规划，通过“模拟销售拜访”使您在培

训中进行真实的指导应用。
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课程时间
课时：2 天（14 小时）

课程对象

销售总监、销售经理、客户经理、分公司经理、区域经理；资深销售的销售人员、即将成为主管（或销售经理）

的人员

培训形式

内部培训（20-25 人）、工作坊、定制项目


