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产品详情

 企业对销售人员进行东莞拓展培训销售激励拓展培训课程的目的：
1、为了公司销售目标的实现，激发员工的工作积极性，建立与员工的双赢局面。
2、体现员工的绩效，促进部门内部有序的竞争。
《精英团队销售激励拓展培训课程》
——“点燃您的团队激情，为生命加油” 
销售激励拓展东莞拓展培训课程对象：销售团队、一线部门与相关部门  
一、清淅了解学员基本情况，前期公司企业培训需求分析、培训期待解决的问题： 1、公司的老销售人
员安于现状、进取心不强、工作热情不高、缺乏创新意识；员工在完成本职工作不尽如人意时，很少找
自身的原因； 2、管理层“事事自己动手”不能有效授权、分工、管理角色认知不清；
3、销售部的外地平台有个别员工各自为阵、山头主义；缺乏团队合作意识，事不关己，高高挂起； 4、
员工对企业文化认同与理解不是很到位，只停留在表面，即使写在了办公室的墙上，员工也漠视其存在
，企业文化无法深入人心； 5、公司业绩下滑，销售团队士气低落。需要借助外部激励提升士气；
6、公司大的市场计划之时，作为战前动员的激励；
7、各地分支机构、长期驻外销售人员需要加强归属感，加强与总部间以及横向的加强联系； 8、销售一
线队伍与销售关联部门的联动拓展。一般情况下，销售一线队伍最需要与研发部门、客服、物流、售后
服务等部门更多的沟通和相互理解及支持。   销售激励拓展课程设计与培训目标： 1、团队合作。训练
中除了让学员通过团队拓展活动来体验普遍意义上的团队理念，如团队的多种角色、团队成长阶段、计
划分工、领导、决策、团队冲突处理等团队建设的基本要素外，更针对销售团队的特点，特别设计了“
诚信博弈”等管理游戏，分别强化“诚信与双赢”、“局部与全局利益”以及“高效沟通”等与销售密
切相关的环节； 2、行动和没有任何理由。销售员必须培养两个习惯：行动力、积极心态。销售员绝不
可以“坐而论道”，要行动（action）；销售员“不为失败找借口，只为成功找方法”； 3、挑战与创新
。训练中的挑战来自三个方面：艰苦挑战训练对体力和意志的考验、机关重重的管理游戏的团队智力考
验、看似不可能的创新思维的考验。通过精心设计的环环相扣的训练环节，让学员勇敢面对来自心理、
体力、外界压力的挑战，焕发不断向自我发出挑战的工作； 4、压力管理。销售人员长期承受来自客户
和企业的深度压力中而无法自我释放和调节，常常导致工作热情下降，失去斗志。学习如何自我释放和
管理压力，使压力变成工作中的动力，使销售人员能及时调整状态，保持积极的心态，增强应对各种挑
战的能力，提高销售人员承受压力的心理素质；通过上下级之间的纵向激励保持工作热情，为各阶段的
目标做好身体和心理的双向准备。                                    
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