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                     为企业提供一流的组织、流程及人力资源解决方案
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商场如战场，如何打造一支金牌销售队伍在市场上为企业冲锋陷阵，需要销售队伍的管理者掌握销售队伍管理的有效方法。本课程帮助销售队伍的管理者掌握管理销售队伍的知识、技能、方法和工具，成为能够建设高绩效销售队伍的领导者。课程共八个单元，分别是：《单元一》、销售队伍经理的角色与素质；《单元二》、销售队伍的组织；《单元三》、销售人员的招聘甄选；《单元四》、销售人员的培训；《单元五》、销售人员的激励；《单元六》、销售人员的监督；《单元七》、销售人员的绩效评估；《单元八》、销售人员的薪酬。本课程通过八个单元的学习，使学员：

· 
了解销售经理的角色及关键素质

·  
学会管理个人动机，完成从业务精英到销售队伍经理的角色转换

·  
了解销售队伍组织设计的不同模式及其优缺点

·  
了解优秀销售人员的关键素质

·  
掌握基于销售人员关键素质的行为面试技术

·  
重视销售人员的训练，树立教练式领导的意识

·  
掌握培训销售人员的方法

·  
了解激励销售人员的关键激励理论和激励技巧

·  
掌握销售队伍监督的多种方法

·  
掌握因人而异的监督管理的方法

·  
了解销售指标的类型，掌握销售指标设定的方法

·  
掌握销售人员绩效评估及反馈的方法

·  
了解销售薪酬方案设计的关键要素

·  
了解不同销售薪酬方案的特点及作用
[image: image6.jpg]



销售总监、分公司经理、销售团队经理、销售人力资源经理
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本课程重视讲师与学员的交流互动，授课形式上综合运用多种方法以促进学员参与，激发学员思考，帮助学员真正理解并做到学以致用。本课程运用的培训方法包括：

· 
老师讲授

·  
练习题

·  
案例分析

·  
问卷测评

·  
角色扮演

·  
小组研讨
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龙涌  世捷咨询高级培训讲师、EMBA
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■ 擅长课程：《变革领导力》、《成为卓有成效的管理者》、《销售人员管理》、《非人力资源经理的人力资源管理》、《销售谈判技巧》、《专业销售技能训练》等

■ 龙老师在国内数家大型企业（中保、天音通信、华为等企业）从事过销售、销售管理、营销策划及培训工作。此外，龙老师还在管理咨询公司从事了多年的管理咨询工作，担任过众多管理咨询项目的项目经理。
■ 在培训方面，龙老师从98年开始在华为从事了四年的管理培训及销售培训工作，是华为最早的公司级高级讲师之一。龙老师在华为培训了众多销售人员，并代表华为为中国移动等客户提供管理培训。在天音通信，龙老师带领培训团队构建了培训课程体系，开发了针对关键业务岗位的系列培训课程，并通过定向课程讲师训练的方式为企业培养了一批优秀的内部讲师。

■ 龙老师的课程基于自身丰富的企业实践经历及作为管理咨询顾问帮助企业发现问题、解决问题的经验，将理论与实践进行了有效的结合，深入浅出。在培训中，龙老师善于采用双向交流的互动培训方式，善于调动学员参与，激发学员思考。龙老师务实的培训内容及娴熟的授课技巧深受学员赞誉。

■龙老师培训过的企业有：中国电信、中国移动、中国联通、西门子、华为技术、金蝶软件、中兴通讯、平安保险、TCL、建设银行、盐田港集团、天音通讯、泰康人寿、华安保险、浙大中控、民生银行、迈瑞、安圣电器、柳州卷烟厂、联通卫星公司、科健手机、现代计算机、新太科技、亚都图形、新世纪饮水科技、力劲机械、达实智能、华工信元、日海通讯、珠海高凌、当纳利旭日、南山石油、中山建筑规划设计院、华力特成套设备、安科医疗器械、宇龙通讯、方太、嘉讯软件等。


                                                           

· 单元一、销售队伍经理的角色与素质

1 销售队伍经理的角色

2 销售队伍经理的关键素质

3 从业务精英到销售队伍经理的角色转变

· 动机（成就动机、权力动机、亲和动机）的概念

· 业务精英与管理者的动机模式差异

· 动机对销售队伍经理角色转换及管理风格的影响

本单元中运用的案例分析和测评有：

· 案例分析（销售经理的角色转换）

· 测评（成就动机、权力动机、从属动机测评）

· 单元二、销售队伍的组织

1 组织设计不当的常见问题

2 组织设计的关键要素

3 销售部门的组织

· 区域组织

· 产品专业化

· 市场专业化

· 混合组织

4 销售区域设计的步骤和方法

· 单元三、销售人员的招聘甄选

1 招聘甄选的流程及关键任务

2 选择招聘渠道并吸引合适的人

3 传统面试的问题及面试偏见

4 成功招聘面谈的要点及面试过程

5 基于销售人员素质的行为面试技术

· 素质的概念及个人素质的冰山模型

· 销售人员的关键素质

· 行为面试技术的概念及方法

· 基于销售人员素质的行为面试问题的设计

本单元中运用的测评、练习题及角色扮演有：

· 测评（销售经理招聘水平测评）

· 练习及角色扮演（基于销售人员素质的行为面试技术）

· 单元四、销售人员的培训

1 销售人员培训的概念及类型

2 管理者未能培训下属的原因

3 销售人员培训管理流程

4 培训需求的评估

5 培训方案的设计

· 销售队伍培训的内容选择

· 培训者的选择

· 培训方法的选择

6 培训评估的方法

7 促使培训得到实际转化的要点

8 销售经理随岗辅导的要点

9 技能训练四步法（指导、示范、演习、反馈）

· 单元五、销售人员的激励

1 激励的概念

2 激励理论与销售人员的激励

· “目标设置理论”与销售人员激励

·  “期望理论”与销售人员激励

·  “公平理论”与销售人员激励

· “马斯洛需要层次理论” 及非物资激励措施

· “强化理论”与销售人员激励

· “XY理论”与管理者的自我反省

3 销售人员工作动力状况变化模式与销售人员激励

4 盖洛普的Q12
与激励

本单元中运用的测评有：

· 测评（Q12测评）

· 单元六、销售人员的监督

1 销售队伍监督的概念

2 监督的主要方式

· 管理表格

· 销售例会

· 随访观察

· 个人沟通

3 影响监督力度的因素

4 如何根据销售人员工作准备度的差异而选择不同的监督管理方法——“情境领导”方法

5 销售人员的教导——解决销售人员的行为表现问题

· 教导的步骤

· 如何客观地指出销售人员的工作表现问题

· 如何分析销售人员工作表现问题的原因

本单元中运用的案例分析及练习题有：

· 案例分析（情境领导案例分析）

· 练习题（客观地指出员工的表现问题）

· 角色扮演（销售人员教导）

· 单元七、销售人员的绩效评估

1 销售人员绩效评估的程序

2 建立销售人员绩效评估的基本政策

3 衡量绩效的方法及其有效性

· 比较法

· 特性法

· 行为法

· 结果法

4 选择评估基础

· 产出标准

· 投入因素

· 定性因素

· 比率标准

5 设定销售指标

· 指标大小的确定

· 目标的SMART法则

6 评估绩效

· 绩效影响因素模型

· 认识绩效评估中的评价者误差

7 绩效反馈沟通

· 绩效反馈面谈的任务

· 绩效反馈面谈成功的要点

· 绩效反馈面谈的程序

本单元中运用的角色扮演有：

· 角色扮演（绩效评估反馈面谈）

· 单元八、销售人员的薪酬

1 良好销售薪酬计划的特点

2 销售薪酬的基本设计要素

· 资格准入

· 目标现金报酬总额

· 薪酬搭配与杠杆调节

· 绩效区间

3 销售薪酬方案的基本类型

· 固定薪水

· 直接佣金

· 组合方案

4 目标激励佣金方案

· （固定佣金、倾斜佣金递增/递减模式、与底薪结合的佣金方案、底薪/保底/封顶、可变售价、可变比率的佣金方案、关联佣金设障模式、关联佣金矩阵模式）

5 目标激励奖金方案

· （梯式奖金模式、比率奖金模式、关联奖金设障模式、关联奖金乘数模式、关联奖金矩阵模式、目标管理/关键销售目标方案）
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【课程收益】





【适用对象】








【授课形式】





【课程提纲】





【讲师介绍】





【往期培训】





打造金牌销售队伍


                               





培训时间：14小时

















PAGE  
联系人：胡先生   Tel：(0755)86183570,18929326916    Fax： (0755)86182157    E-mail：hujinlong@siget.com.cn
www.siget.com.cn  版权所有 . 侵权必究

