
销售经理G级研修培训班

产品名称 销售经理G级研修培训班

公司名称 惠州市百慧丰企业管理咨询有限公司

价格 19800.00/人

规格参数

公司地址 惠城区演达大道2号曼哈顿广场25楼2517室

联系电话 0752-2600191 17507528885

产品详情

ToB型销售企业

销售经理G级研修培训班

 

项目背景

对于绝大多数企业来说如何打造一支高效有战斗力的销售团队是企业管理层Z关心的问题之一，Y秀的人

才不好招，新人成长不起来，明星员工的激情与动力不断下降，老人不愿带新人，团队目标难以实现，

既定的市场策略难以执行和落地，企业缺乏团队的成长通道和培养系统，如何培养一批能够带领团队的

管理人员是企业高层的首要任务，一个企业拥有一批Y秀的销售经理对企业来说：

1、是公司的营销战略落地的执行保障；



2、是销售目标任务的完成的中坚力量；

3、是销售新人能力提升D一责任人和首席教官；

4、是销售团队凝聚力中心，销售人员斗志与激情加油站；

实际中大部分销售经理是从销售D一线被提拔上来的，个人销售能力都很强，但成为一个销售团队的带

头人后，常出现的一个问题是管理能力与经验不足。销售管理工作千头万绪，不知道怎么才能带好一支

队伍。

为帮助企业系统化培养Y秀的销售经理，提升企业竞争力，加快企业发展，卓翰咨询结合10年销售团队培

训经验开设《销售经理G级研修培训班》 。

项目形式

    课程采用丰富有效的多种教学方式，包括课堂授课、模拟教学、案例教学、教练辅导、现场演

练，汇报总结等多种教学方式，帮助销售经理快速全面系统地学习Z业能力与领导能力，从容应对纷繁

复杂的市场环境和管理挑战。

项目目标

本课程的目标是为企业培养Y秀的销售团队管理人才，让来学习的每位同学都能在管理思路，管理方法

上有全面地学习和掌握，回到自己的管理岗位上能胜任管理岗位的要求，带好一支销售团队，为所服务

公司创造价值。



项目特色

系统化：不同于市场上短期的培训班，是一个系统的培训班，从个人能力、管理业务、管理团队三个模

块设计课程，系统提升管理能力。

科学化：课程模块设计是结合卓翰咨询10年ToB销售团队培训经验，对销售经理上千人的问卷调查，100

多名销售经理的人才测评得出的培训模块和内容，具有科学性和普遍性。

实战型：项目老师安排上挑选了三位实战派老师作为项目的讲师团，三位老师不但在企业有丰富管理经

验，且在教学培训方面也有自己的风格深得学员喜欢。

落地性：项目结束后会要求每个学员结合所学写一份管理改善方案，在班级进行毕业汇报，评出优胜小

组和Y秀给人给予奖励。

课程设置：

课程模块 课程设置 课程大纲 课程的收益

开学典礼

 

团队建设

课程导入

项目介绍

布置作业

进行小组和班级建设

介绍课程内容

介绍项目设计和学习流程

布置学习作业帮助学习落地

1、了解整个项目设置

2、了解自己的学习路径

3、知道自己需要完成的作业内容

D一模块：

个人管理

管理者的管理技能提升 管理的认知

要事D一

1、转变角色，重新定位，打造团队，做合格的职

业经理人



能力 管理的4大基础工具

新任经理如何开展工作

领导力的五个层次

2、学习时间管理的三种方法，解决时间不够用，

不知道如何分配问题

3、学习4个管理工具，提升工作思路并应用。

4、让销售经理工作有思路快速上手

5、领导力是不断修炼的过程，知道自己的成长方

向

360度双赢沟通与协作 沟通的前提是认知自我

理解沟通，抓住核心

学会DISC工具了解他人，才能更好地

与之沟通

工作沟通—注重方法，兼顾风格和职

位，无缝对接

 

1、管理的大部分工作是通过沟通实现的，掌握沟

通与协作能力对管理者来说是基本功

2、了解自我沟通风格，更好适应与调整与每个人

沟通

3、快速学会和不同风格的沟通的要点及技巧

4、学会掌握工作场景中不同对象的沟通方式与要

点

第二模块：

业务管理能力

 

大客户营销策略与节点

管控

大客户营销思维

收集信息评估客户

理清角色建立关系

1、学会价值营销思维，武装大脑

2、掌握一套科学销售流程，不再乱枪打鸟

3、学会用流程为团队赋能，事半功倍



技术影响建立优势

销售定位把握策略

商务谈判赢取订单

合同收款客户维护

4、了解每个销售阶段管控点，流程管控

5、培养和提升团队销售人员的大客户营销能力

大客户高层公关 一、如何克服高层公关时的惧上心态

二、高层公关策略

三、识别高层的风格与需求

四、高层客户的拜访

五、与高层发展关系建立信任

六、如何培训高层－引导需求

七、高层客户关系维护

1、克服惧上心态的四个方法

2、大项目高层运作的法则

3、高层情报收集与应用4、高层社交风格分析5、

高层需求分析6、推进高层客情关系的13大利器

7、利用SPIN系统引导高层

8、高层关系的维护18个方法

9、高层关系的五大立场

第三模块：

团队管理能力

打造高绩效的狼性销售

团队

销售团队的绩效分析诊断

营销管理者的角色定位

1、销售把脉－销售团队绩效分析的方法与应用

2、让销售经理该干什么－管理者的角色定位与认

销售目标的过程管理与

高效执行

销售团队高效执行的文化基因

提交结果是执行力管理的目标

1、分析团队执行力存在的问题，建立团队的执行

力文化；



员工的识别与培养

提升销售管理者领导力

管理授权

销售员工的高效激励

知

3、让合适的人做销售－－销售经理如何识别招聘

和培养员工

4、让员工喜欢你－－改善管理者的领导力，提升

团队的凝聚力

5、让听得见炮声的人做决定－－管理授权的方法

和策略

6、让员工充满斗志与激情－－激励不同阶段与不

同心态的销售人员

企业销售目标的制定与分解

目标的责任管理

目标的执行系统－-4R执行力体系

为达成目标制订措施和行动计划

计划执行过程跟踪与检查

绩效辅导与员工激励

2、识别员工销售过程任务与结果的真相并应用到

管理计划中

3、掌握年度与月度目标制定与分解的流程方法，

4、掌握销售团队4R执行力的管理体系与应用落

地方法；

5、掌握计划的制定、执行、支持辅导，检查与协

助改进的方法，

6、 如何针对不同心理和业务成熟度的员工做好

差异化的绩效辅导，

7、营销管理人员针对不同类型的员工授权的范围

、方法和流程；

8、销售人员的日常激励的12种方法；

毕业汇报 每位学员结合所学，汇

报管理改善方案

学员汇报

全体打分（所在小组回避）

评出Y秀小组与个人（日常表现和毕业

汇报各占50%权重）

总结自己学习收获

通过听取别人汇报唤醒自己遗漏点

通过集体汇报不仅回顾内容，而且是结合实际工

作的落地汇报，让课程再次扎根实践。



授课老师（排名不分先后）：

汪老师 

实战工业品营销讲师；曾任银河科技开元电力营销副总；西安远征总经理；西安银河网电智能电气董事

长；10年的营销一线实战经验；13年营销管理和公司高层管理经验；8年研究工业品营销的背景；7年工

业品营销培训与咨询经历。

张老师

曾在世界500强大型工程机械跨国企业工作18年；有丰富的销售经验、销售管理经验和销售辅导经验。在

销售职业生涯中，主导几十个的大型项目的售前和销售工作、10余年的培训经验，有效结合多种训练方

式着重实战。

张老师

工商管理博士，20年工作经验，曾经先后供职于国企、民企、跨国公司等，15年管理经验，曾担任物流

总监、总裁助理、大中华区人力资源总监等高管职位，对不同类型的企业管理模式有深刻的认识；9年管

理咨询经验，曾经担任多家公司的企业咨询顾问，10年培训经验。

学习计划：3个月，每月集中四天进行学习

开课期数 课程时间 课程主题

D一期 2022年06月23-26日 管理者的管理技能提升

360度双赢沟通与协作



2022年07月28-31日 大客户营销策略与节点管控

大客户高层公关

2022年08月25-28日 打造高绩效的狼性销售团队

销售目标的过程管理与高效执行

第二期 2022年10月27-30日

360度双赢沟通与协作

2022年11月17-20日

2022年12月15-18日

上课地点：上海（详见开课通知）

学习费用

学费：19,800元/人（包括报名费、讲义资料费、授课费、以及其他教学资源使用费、教学管理费等）。

报名条件：

本课程专为ToB行业负责营销领域的销售主管、销售经理设置。要求学员在ToB营销领域至少有3年的实

战经验。

结业证书

卓翰咨询颁发“销售经理G级研修班”结业证书
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