成为业界标杆
——打造TOP销售团队的秘密

课程背景：
经济衰退期，决策者应聚焦何处？——大力强化团队整体销售力量。全球专业销售权威杂志《职业销售力量》分析显示：拥有能够操作的管理体系，企业可以提高30%的净收益；施加良好的销售管理，团队业绩可以提升1.5～16倍！
志向远大的企业，如何成为业界标杆？——找到打造顶级团队的“中南海”。我们将为您展开一幅路径清晰的蜕变蓝图，它正是无数企业梦寐以求的“销售上将”养成计划。请注意，这不是一堂课程，是高度有效的团队系统解决方案。
论及登峰造绩，为什么他颇有发言权？——由中国医药界第一团队的缔造者、全球酒店业第一团队的辅导者，亲自揭晓成功背后的重大秘密。全景呈现TOP团队不为人知的管理诀要，价值堪称稀缺，实为企业不容错过的一场智力盛宴！
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课程收益：
1、思维层面的收获：全面认知顶尖销售管理的6大架构；
2、战略层面的收获：全程聚焦于绩效的产出和提升；
3、战术层面的收获：掌握销售文化、招聘、训练、激励、薪酬及评估的关键策略，系统执行前提下，有效提升销售管理水平30%、团队人均产值24～36%；
4、工具层面的收获：收获一整套销售管理落地工具与实操指南；
5、系统层面的收获：学会构建一个完善、有效的销售管理系统；
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课程时间：2天，6小时/天（可延展咨询项目、陪跑，需另外收费）
课程对象：企业核心决策层、全体销售管理层及人力资源管理层等
课程方式：咨询式授课＋针对性方案＋全系统工具+案例拆解应用
课程模型：
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课程价值：
——《成为业界标杆》不仅是堂顶尖团队大课，更是企业打造TOP销售团队的系统解决方案。司马剑明开创性推出“前端课程+后端陪跑”的服务模式，创造智力价值的同时，尤为注重知识转化、能力提升和策略落地的3大附加值。
——以“全情协助企业解决课程落地难题”为目标，采用“课后作业辅导+定期答疑解惑+系统策略落地”的三维一体服务组合，分别以微信群辅导、电话咨询答疑和视频会议制定策略3种形式实施团队高效陪跑。
——“前端课程+后端陪跑”应该是、也必须是良心活，司马剑明始终心存高度敬畏之心。陪跑周期长达3个月，实施一系列深度服务，让落地成果＞90分（传统单一授课模式为60分）。我们郑重承诺：不虚、此行！
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课程大纲
第一讲：绩效核心——高绩效销售文化建设
测评：销售管理水平自检
一、高绩效和低绩效企业的重大区别
1. 持续的营销活动
2. 强大的销售文化
二、构筑企业核心能力的销售文化
1. 建立一种精神标志
2. 创造一种战斗氛围
三、导入“极限主义”销售文化
1. 为个人尊严&团队荣誉而战的“极限精神”
2. 永远比昨天多拜访一个客户的“极限行为”
3. 以进入团队TOP3为个人目标的“极限执行”

第二讲：绩效基础——超级销售战将的招募系统
案例：《发挥你的推销优势的21种方法》
一、销售人员最重要的成功因素
1. 知识or技能or态度？
2. 最优秀的人or最合适的人？
二、全球销售领域最重要的发现
1. 良好的内在驱动力
2. 严明的工作风格
3. 建立客户关系的能力
4. 完成销售任务的能力
三、永远不可忽视的六大甄选要素
1. 重新设计具吸引力的招聘广告
2. 个人深层销售动机的准确把握
3. 设置场景模拟现场销售考察
4. 应用“行为面试方法”进行评估
5. 征询外界资讯，再次评估
6. 决不要在仓促的情况做选择
工具：销售人员结构化面试评估表

第三讲：锻造绩效——卓有成效的销售训练系统
指南：训练中企业主要的弱点或错误
一、现实中3个人打败10个人的方法？
1. 提升作战工具
2. 加强作战训练
二、绝大多数销售不成功的原因
1. 员工培训的恶性循环
2. 一直在玩的“游戏”
3. 销售准备时间和实际销售时间低于1︰1
工具：员工销售培训效果评估表
三、“销售人员四道关”通关术
1. 突破“心理”关
2. 战胜“面子”关
3. 畅行“产品”关
4. 玩转“技能”关
演练：顶尖销售人员个人成长途径要点

第四讲：催化绩效——团队&个体双重激励系统
一、你的团队为什么“软”？
1. 压力不够大、负荷不够满
2. 核心原因——危机感缺乏
二、我们需要一针“强心剂”
1. 导入竞争机制
2. 增加50%创造力
3. 有效激发团队士气
三、实施“双重PK机制”
1. PK考核双指标权重设定
2. 区域PK制奖励&惩罚制度
3. 个体PK制奖励&惩罚制度
工具：销售竞赛激励五大条件

第五讲：巅峰绩效——效应强大的薪酬机制
一、薪酬激励三大黄金原则
1. 激励效应强大
2. 收入结构简单
3. 坚决打破平均主义
二、一种“神奇”的激励机制
1. 人人为指标、奋勇向前冲
2. 业绩足够好，收入无上限
3. 企业不多投入，员工超高收入
三、“三极薪酬”激励机制
1. 100%达成季度指标的“达标奖”
2. 120%达成季度指标的“超额奖”
3. 进入团队TOP3的“卓越奖”
工具：运用目标激励三要点

第六讲：持续绩效——建立团队业绩评估系统
工具：业绩评估的基础——12项评估类别考量表
一、三类关键销售管理活动
1. 你必须做评估
2. 你必须提供指导
3. 你必须树立自信心
二、实施业绩评估的四大益处
1. 产生有意义的对话过程
2. 感知经理的期望值和关心
3. 有效激励销售人员
4. 为解雇提供文件证明
指南：销售经理在业绩评估中的主要缺点或错误
三、业绩评估的四个过程
1. 决定要评估的事项
2. 为评估事项制定衡量标准和业绩标准
3. 建立评级系统
4. 与每位销售人员召开评估总结会议
工具：业绩评估面谈要点

第七讲：蓝图可期——立志成为业界标杆
一、打造“六项全能”TOP团队
1. 文化建设
2. 自我驱动
3. 系统培训
4. 敢于竞争
5. 健全机制
6. 严格考核
二、2026“销售上将”养成计划
1. 勇于淘汰自己的“变革者”
2. 先胜而后求战的“策略家”
3. 极限主义精神的“领头羊”
行动：拟订《2026团队升级计划与行动方案》
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