
 
 
 

 
 没有任何一个领域里的
竞争像销售领域里的竞争这

样越来越激烈。作为这一领域

的主角，发展有关销售业绩的

管理对于建立一支高质量、富

有成效的销售队伍是非常必

要的。 
 
 不幸的是，经常会有一
些新的销售经理，他们虽然曾

经拥有非常成功的销售业绩，

但在管理其他专业销售人员

方面却经验欠缺；尽管如此，

这些销售经理的能力还是能

够影响整个销售队伍的成功

与否。他们的能力可以辅导每

个人的表现从而对整个队伍

的销售率产生重大的影响。 
 
 通过对前景的沟通，观
察表现，提供有效的反馈，销

售人员将提高他们与客户之

间建立关系的能力。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

销售业绩的管理 

 
 为了帮助你从你的销售队伍获得最大的收益，维新企业集团为你提
供了一门注重结果的培训课程，它不仅开发销售人员的潜能，而且能够

把这些潜能发展到最大；为销售经理提供一条底线，帮助他们更加有效

地提高自己的销售队伍。 
 
 销售业绩的管理 用一种综合、上手的方法使销售经理明白提高个人
表现的重要性。这门课程提供了能够立即运用到工作中去的知识和技巧。

是建立在销售经理自己的销售业务知识上的，使他们彻底地明白辅导的

原则，并帮助他或她明白作为一个辅导员的角色；帮助他或她用一种策

略上的技巧去建立一支高表现的销售队伍。 
 
 当你把 顾问型销售人员（CSP）、销售业绩的管理 结合起来使用时，
这两门课程就会产生一种共同的语言和价值，帮助你实现并提高公司的

销售目标。而且，CSP 还可以使你在培训方面所做的投资得到很好的回
报，因为销售经理们可以直接在 CSP的基础和过程上开展辅导工作。 
 

课程概述： 
 销售业绩的管理 是一个包括了五章内容的两天的课程。第一天的内
容包括，用最有效的技巧将销售人员全方位的表现提高和如何创造出一

种有效地发展计划。第二天包括对 销售业绩的管理（CSP）这门课程的
综合回顾和怎样辅导的原则。 
甚至，如果你已经用了一种非常类似于 CSP方面的课程进行了销售

方面的培训，销售业绩的管理 也可在一天内专门加强针对辅导技巧方面
的培训。 
 
像导师一样的经理 
 为辅导设置一个舞台来展现为什么、怎样辅导才能提高每个销售人
员的业绩。 
 
� 增加听众对辅导的认同。 
� 介绍优先权的概念。 
� 介绍辅导的模式。 
 
辅导过程 
 展现怎样辅导才能提高个人的表现，并提供在辅导过程中的练习： 
� 考察对概念的理解是否达到了预期的目标，最重要的是观察行为。 
� 考察在对概念的认识过程中是否得到了有效的反馈。 
 



 

课程收益 
 在全部学完销售业绩的
管理这门课程后，参加者将

会： 
 
� 提高、继续、扩大所有

销售人员的销售业绩。 
 
� 创造出一个使整个销售

队伍达到成功的发展行

动计划。 
 
� 将辅导技巧应用于工作

中并得到令人满意的结

果。 
 
� 将自己视为辅导员而并

非管理员 
 
� 将销售人员的最好业绩

表现从短期转移到长期

上来。 
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具有成效的辅导 
 介绍 销售业绩的管理 的技巧和工具，为加强销售人员的行为提供
辅导： 
 
� 掌握买者所关心的事和所期望的事 
� 打电话并建立相互信任 
 
对发掘需求的辅导 
 介绍 销售业绩的管理 的技巧和工具，为加强销售人员的有效行为
提供辅导： 
 
� 用有效提问和聆听的方式 
� 站在买者的角度上考察买者的心态 
 
对提出有效的解决方案和售后支持的辅导 
 介绍 销售业绩的管理的技巧和工具，为加强销售人员的有效行为提
供辅导： 
 
� 提出解决方案 
� 寻找生意并克服阻力 
 

课程细节： 
 
参加者 
 销售业绩的管理 是专为那些经验较少的销售经理设置的，即： 
� 最近从销售人员提升为销售经理的人 
� 有趋势成为经理的人 
� 没有完全达到最好表现的销售经理 
� 寻找最新的辅导思想的有经验的经理 
� 希望销售人员表现得更好的销售经理 
教材 
 学员手册、工作辅助卡 
辅导材料 
 辅导员手册、幻灯片和挂图、录像带 
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