

《销售指挥官：成为专业的“团队管理者”》

【课程对象】B2B 销售模式企业的总经理、销售副总、销售团队管理者、大客户经理（高潜）等

【课程时间】2024年4月27-28日

【课程地点】广州开课
【课程费用】4800元/人，费用包含：学费、资料费、休闲点心及其它服务费，交通和食宿费用自理，


科大讯飞/平安金融等大型企业指定B2B销售导师 

实战经验——易老师在中国本土工作的近 30 年中，既有大量销售实战及团队管理经验，又有公司高层决策和全面经营管理工作经验；多次亲自组建并管理国内 B2B 销售团队，涵盖数控机械、医疗器材、商用空调、对公金融、管理咨询等多个领域，并取得最佳业绩表现。
专业背景——Easy Selling™ 销售赋能中心院长；国际销售绩效改进研究院（中国区）合伙人；英国RTC人才量化管理分析师；B2B新增长智研院荣誉顾问；《大客户营销增长策略》作者；超过20年企业高层及营销管理工作经验；为多家世界500强公司长期提供销售业绩改进咨询服务。
授课特点——善于互动，调动全场学习氛围。系统化和结构化兼备，由浅入深、由始至终，层层递进。
主讲课程——关键大客户销售、【销售指挥官训练营】管理人才培养项目、【销售冠军训练营】管理人才培养项目。
服务客户——TÜVRheinland 德国莱茵、飞利浦照明、蒂森克虏伯电梯、Otis 机电、Banner 美国邦纳、江森自控/约克空调、Nuscience 帝凯维、德国默克、Illumina 因美那、迈瑞医疗、美康生物、千江集团、千寻位置、金域医学检验、华银康集团、华大基因、HLT 医渡云、易世恒等。

你是否觉得大客户销售难做，团队难带？

新客户新业务开发乏力，赢单依靠低价格高客情，赢单率低

销售过程漫长，人际关系复杂，还有纠缠不清的利益分配

依赖个体销售精英，能力难以复制

销售人员成长缓慢及流失率高

根据 Easy Selling 销售赋能中心的研究表明： 

80% 以上的销售经理难以胜任新的管理岗位职责要求 ；

75% 以上的销售总监无法辨识自己的管理行为对业绩提升的贡献度 ；

90% 以上的销售管理者不能在下属犯错前识别出销售人员需要指导的地方 ；

销售团队管理者历来大多是从个人业绩优秀的销售精英中选拔，其个人业务拓展能力很强，但对 

如何开展团队管理与业务管理，如何激发团队战斗力，如何进行销售人才的选育用留却知之甚少。 

仅靠个人直觉，缺少流程章法的管理方式势必会让团队效能起伏不定，事倍功半。 

为此，我们特邀科大讯飞/平安金融等大型企业指定B2B销售导师易斌老师与您一同学习与分享。如何从单纯的产品推销向顾问式销售模式的转型，从单纯的价格战向价值销售模式转型？如何让赖以成功的直觉经验上升为在团队中可复制的科学销售方法体系？本节课易老师将讲授大客户销售方法论的重要知识点，涵盖了关键大客户销售场景中近20个执行流程、销售辅助工具、方法技能、销售教练心法。不仅学遍天下最顶级销售“武功”，还能让你成为最具专业水准的企业内部销售教练。


【企业收益】
1. 将优秀的销售经验赋能给团队成员，提升员工销售能力，完成销售任务；

2. 培养优秀的销售管理者，培养和辅导下属，打造一支强有力的销售团队；

3. 让团队共识一套大客户销售流程，提高销售团队的工作共识和协同性。

【岗位收益】

1.帮助销售团队管理者实现从销售天才向帅才的升级蜕变;

2.从单打独斗的个体销售精英，向协同式作战与销售组织成长转型;

3.获得正确的管理理念、教授正确的管理章法。


2天训练营教程中，包含重要知识点讲授+实战练习/教练辅导。即学即用，理论联系实际，学习成果当场转化；
涵盖了大客户销售管理所有典型的管理流程、工具、技能、场景。一次销售指挥官训练营旅程，学遍天下最顶级销售团队管理的“武功”。

关键知识点

顺丰冷链：

2020年至2022年，面对市场竞争加剧及企业获客业务模式转型升级要求，顺丰冷运邀请易斌老师，为其全国50余位区域营销中心负责人，提供了【高层营销赋能工作坊】以及【销售冠军训练营】项目服务。该工作坊融项目前期需求调研、课程内容行业定制、销售工具与实战案例结合练习等方式，为顺丰冷运现场输出大客户营销实战工具系列成果。

许继电气：

许继电气2021-2022年度【销售标准化管理及销售业绩管理提升咨询服务】，由易斌老师团队全程主导：为许继电气全国近500位营销精英完成了专业销售方法论的团队集中赋能，通过包括央企大客户开发、项目制运作流程、CRM体系优化等五大咨询模块对许继电气现行营销管理体系进行升级并督导落地执行优化工作。

金域检测：

自2015年合作至今，易斌老师团队已为金域广州总部、广西、湖南、郑州、福州、南京、安徽、甘肃等多家分子公司实施了营销赋能培训，为企业打造统一的销售团队语言提供强有力的助推剂。

讲“重要紧急矩阵”，讲目标管理。不过，这个话题真


第一章：销售团队管理者的角色定位

从业务高手到团队主管的转型挑战

销售团队管理者的角色定位与关键任务

策略型管理与事务型管理工作范畴

将策略型工作写进管理人员日程计划表

在事务性与策略型工作中找到平衡

第二章： 绩效目标设定与执行计划管理

销售目标的定义

结果性目标体系的战略导向与分解方法

过程性目标体系的战术导向与分解方法

销售目标分解的“五步曲”

向上沟通：制定目标的参考要素分析

向下汇报：保障目标实现的计划与策略

销售目标向下分配的原则与方法

建立销售人员对目标的“敬畏心”

对“价值观与合规性”指标的考核管理

第三章： 员工绩效管理与辅导面谈

目标加反馈令工作更投入

绩效辅导面谈的目的：考核还是帮扶？

绩效辅导面谈的六大基础保证

正式谈话：绩效面谈的“关键时刻”

管理者与员工的绩效面谈准备工作

绩效面谈工作表的设计与应用

绩效面谈中的 GRAF 辅导模型

绩效考核在员工薪酬与评级方面的应用

绩效考核后的人员管理与发展策略

第四章： 销售人才的甄选与培育

销售人才甄选的关键维度

用结构化面试实现精准甄选

销售人才培养的五大核心理念

销售新人在见习期最需要获得什么？

销售新人的成长目标与考核目标设定

构建销售新人的成长辅导与评估体系

场景化销售技能的职场训练方法

随访观察及教练辅导方法

在新人成长中植入正念的力量

第五章： 团队激励与团队文化建设

经典的需求与激励模型

经济型激励：“保健要素”的设计

非经济性激励：“激励要素“的设计

有效激励与领导力的最新研究

激励型管理者的“五项修炼”：

文化凝聚

乐于分享

树立榜样

表达高期望

群策群力

结营：全新的开始
循序渐进的管理行为转化路径

销售管理者个人发展计划设定

企业销售管理体系升级实践项目任务设定

附：第二阶段课后训战任务清单

联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 

联 系 人：潘洪利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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