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目标 

在培训结束时每个参与者将能： 

• 说明高效销售人员和高效销售管理人员的差异。 

• 建构并执行战术性销售计划。 

• 理解客户关系循环，并能掌握与重要及关键客

户的经常接触。 

• 了解激励员工的理论，并能建立销售团队保持

高度激励水平的策略。 

• 了解领导风格对于销售团队的影响，以及行为对

于成功管理的影响 – 调整行为以顺应管理需要。 

• 主持有效率的会议。 

• 以正面且激励性的方式辅导销售团队。 

 
目标对象 

任何从事管理或即将管理销售团队的人员。本课程

是全面的销售管理基础课程，并且也可为有管理经

验的销售主管提供更新的知识与技能。 

 
课程内容 

销售主管的角色： 

• “分身乏术” 的问题。 

• 管理与销售不同之处。 

• 为客户和销售人员带来正面的影响。 

战术性的销售计划 

• 计划销售策略。 

• 优势与吸引力矩阵。 

• 资源的运用。 

• 与销售人员共同计划和检讨策略。 

• 追踪进度及辨别辅导重点活动的分析方法。 

客户关系管理 

• 了解关系循环。 

• 与销售人员共同计划并检视客户关系管理策

略。 

• 确保与客户有适当程度的互动。 

 

激励销售团队 

• 应用既有理论，了解销售人员需要何种激励。 

• 障碍、消极因素及处理方法。 

• 成功的激励策略。 

领导 

• 了解管理人员所被期许的领导风格。 

• 什么样的风格才是适时且适当的？ 

• 随机领导理论。 

成功的管理行为 

• 理解管理人员的自然风格和变通能力。 

• 管理人员是否能轻松适应各种环境？ 

• 管理人员的行为如何影响他人？. 

• 11 种行为定位。 

• 影响力和说服力：”推” 与 “拉” 的风格。 

会议 

• 建立明确、可理解的目标。 

• 确保目标的达成。 

• 主持成功高效的会议。 

• 研究结果：说明过滤性会议和放大性会议。 

辅导 

• 以激励的方式辅导。 

• 配合销售人员的进展程度，使用相应的辅导风

格。 

 
讲师和学员人数 

课程将由荷士卫认证的讲师授课。 为了保证每个学

员都能得到适当的关注，课程人数上限为 12 人。  

概览 – 销售团队管理 


