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销售团队管理的八项武器
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情景模拟：

团队绘画
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优秀销售经理应具备的心态：

• 相信自己的能力，相信自己的企业

• 积极乐观的心态

• 感恩的心态

• “接力赛运动员”的心态

• 对过程全力以赴，对结果坦然面对
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优秀销售经理的特质：

• 全面掌握专业知识

• 高度的责任感

• 随时面带微笑

• 良好的沟通能力

• 不断创新以适应竞争环境
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销售经理的角色定位：

• 公司制度的传递
者和执行者

• 销售人员的教练

• 所有销售人员的
朋友

• 区域市场的“精
神领袖”
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第一：流程为先
案例分析：

              某知名国际品牌的重庆分公司，拥有几个优秀的业务员，半年前被
另一竞争对手挖走，导致在最近半年里，因其他人员的销售技能和客户
服务技能不够优秀，招募的新员工又缺乏优秀的老员工辅导，导致与经
销商的客情关系恶化，对经销商的管理和辅导效果无法得到保障，至今
未恢复元气……

              请问：问题到底出在哪里？？
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第一：流程为先

启示：

• 营销是80%的科学，20%的艺术
• 销售其实是简单的动作重复做
• 在企业中，任何重复的动作都应该具有流程
• 营销团队管理的起点就是建立和优化销售相关流程
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