
 
 

 

《打造高效稳定的销售团队—销售团队的激励设计》培训课简介 

 

一、培训对象 

CEO、企业高管、人力资源总监/经理、销售总监/经理、各部门总监/经理、子公

司/事业部高管 

二、培训内容 （课程大纲） 

9:00-9:10  A.序言 

1.太和顾问简介 

 

9:10—10:20  B.员工激励 

1.激励是如何产生的？ 

2.如何制订合理的激励体系？ 

3.什么是 BCDE 激励模型？ 

4．合理激励在企业中的作用是什么？ 

5．案例分析 

 

10:30—12:00   C.剖析销售团队及其管理特点 

1. 销售团队的群体特点是什么？ 

2. 销售人员的管理特性有哪些？ 

3. 销售人员如何分类？ 

4．销售人员职业周期及特性是什么？ 

 

14:00—16:10   D.构建合理的销售团队激励机制 

1.如何开展销售人员的工作分析与职位说明？ 

2.销售团队薪酬福利的基本组成是怎样的？ 

3.不同类别销售人员的薪酬政策如何制订？ 

4．什么是销售人员薪酬体系的九大模式？ 

5．销售人员浮动薪酬支付的六种模式是怎样的？ 



 
 

 

6．销售奖励的六大误区是什么？ 

7．案例讨论 

8．花费不多的销售人员激励方式有哪些？ 

9．如何开展销售团队绩效管理方案设计 

 

16:20—17:00  E.不断完善的激励机制 

案例分析--企业不同发展期的销售团队激励机制选择 

 

三、课程简介 

激励是现代管理中一项非常重要的职能，也是以人为本管理思想中的核心问题。

随着知识经济时代的到来，人力资本的作用日益显著，如何激励员工，使其产生更好

的业绩表现，为企业创造更大的利益，是企业管理者非常关注的一个问题。销售工作

的完成，决定着企业收入的取得，因此，销售工作一直是企业最为重视的一个经营环

节。进入 21 世纪之际，伴随着产品差异性缩小和消费者重要性的增强，以及竞争压

力的加剧，销售工作的难度和复杂性越来越增加。销售的过程要由销售团队完成，因

此，如何激励销售团队产生更好的业绩表现，将成为关系企业经营发展的重要因素。

此外，管理工作是一个随公司经营环境不断变化的过程，因此，不断完善激励体系的

思想将始终伴随公司激励体系完善与改进的全过程。 

 


