[image: image1.png]PURISE ¥ 3 2
Tra\nmg&ConsuIlmg



                                    Our efforts, your benefits!

十招激活销售团队总监班
主办单位:上海普瑞思管理咨询有限公司   上海创卓商务咨询有限公司
时间地点：2012年8月18－19日深圳；9月20－21日上海
培训费用：4800元/人（含教材、午餐、茶点、税费、合影）
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培训背景：
无论你是直接销售主管、渠道销售主管、电话销售主管、网络销售主管，还是一位门店销售主管，你的团队是否士气不高、缺乏战斗力？你在带领销售团队过程中，是否遇到以下困惑问题：
新兵遇到挫折如何激励？
老兵小福即安又如何激励？
如何帮助五年以上销售人员度过职业疲惫期？
如何带领一支个个都靠单打独斗生存的销售团队？
如何更好更快地带出一支有战斗力有凝聚力的销售团队？
除了普通的物质精神激励之外，还有哪些创新的低成本激励方法？等等！

“中国不缺优秀的销售人员，缺的是优秀的销售领导者”。“招聘一位销售英雄，不如培育一名优秀的销售主管；培育一名优秀的销售主管，不如建立一套销售系统，建立一套销售系统不如打造一个疯狂的销售文化”。快来体验吧！集德能管理学院独家研发的咨询式实战课程：“十招＝两大按钮 + 八种力量”，经验丰富的营销团队管理专家将为你指通迷津，令你更轻松地激活你的销售团队，快速达成你的业绩目标。
课程目标：
1、销售主管学会系统激活团队方法。
2、掌握销售主管的人格魅力塑造方法。
3、制定销售目标推动销售人员的活动管理。
4、建立销售培训体系，快速提升团队战斗力。
5、学习如何激励各种类型销售人员并留住骨干？
6、学会制定一份有效的销售激励方案持续拉动销量。
7、如何打造团队疯狂销售文化，有效激活销售团队执行力。
8、如何根据企业资源建立科学的培训、活动量管理、销售“纵横执行力”系统？
9、课程结束时，带回一套适合自己企业“如何激活强大营销团队”的销售管理体系与工具。
培训大纲：

开场：十招课程体系简介

1、十招＝两大“按钮”+八种“力量”

2、两大“按钮”如下：

领导者 + 制度体

3、八种“力量”如下：

领导者包括：角色力、追随力、气场力

制度体包括：教导力、激励力、目标力、执行力、文化力

第一部分：来自领导者“三力”的塑造

第一单元：你为什么没有领导“角色力”?

一、不明白自我3W思维

二、五好角色的不同职责表现

三、销售主管从“超级业务员”到“团队教练”的五大思维转变：

1、时间管理;2、首要任务;3、工作关系;4、角色转变;5、工作范围

四、小组研讨与发表：销售人员“授权”与“丢单”平衡问题，怎么处理?

第二单元：你为什么没有领导“气场力”?

一、坚定的信念

二、营造强大情绪感染力

三、形成领导气场的十大要素

第三单元：你为什么没有领导“追随力”？

一、没有激情是销售领导人的大忌

二、销售主管自我激励的六种方法

三、销售主管日常管理中的三大禁忌

四、让下属追随你的八大人格魅力塑造

●案例分析：某公司大客户销售主管，当销售主管与下属在一起时，以“同事+兄弟”角色组合最有战斗力，为什么?

第二部分：来自制度体“五力”的塑造

第四单元：如何用“教导力”来激活销售人员？

一、公司销售培训效果总是难以巩固，怎么办?

1、销售人员招聘出问题了!

2、如何变销售人员被动学习为主动学习？

3、如何提升公司内部讲师培训现场的趣味性？

●思考题：销售教练不易做：老板还是以销量考核为主，我的时间不够用，怎么办?

二、建立本公司资源特色的销售培训体系：

1、建立成功企业的三级销售培训体系

2、销售人员培训、辅导与跟踪的四大操作难题

3、“三洗五会”培训法最适合企业销售团队竞争力提升

4、如何通过这“三个洗五个会”操作把“人手”快速变成“人才”?

三、我部门招来的销售人员不到三个月就走了，怎么办?

1、新人心态与辅导出单的重要性

2、销售新人辅导的教练方法与跟踪工具

3、军队“政委”的启示，销售人员思想与情绪动态谁来掌握

●思考题：如何理解“业务工作”经理与“思想工作”经理两条线并进的重要性，具体操作?

●案例分析：××设备公司销售部经理每天严格执行个案分享会，有效解答销售人员客户开拓过程中的各种疑问，大大减少了新人流失率?

第五单元：如何运用“激励力”，将“羊”变成“狼”?

一、中小民营企业销售人员激励的误区：

1、无论如何激励他都不动，怎么办？

2、如何把握激励的“度”，公司才支撑的起？

3、如何活用“四维驱动法”与“五子登科法”来激励人?

4、如何理解激励制度的分类：约束性、平衡性、激励性？

5、“中国式激励”更适合八千万中国营销人

二、销售人员激励的不同应用：

1、80后、90后销售人员的激励策略

2、帮助销售老人度过职业疲惫期的5个方法

3、驼鸟型/狐狸型/雄狮型/野狼型四种销售人员的不同激励法

4、让“富的流油，穷的叮当响”，如何用收入“样板市场”来激励全体销售人员工作干劲?

5、不要老开会、下文件，而是要及时调整KPI指标，改变薪酬考核制度，将“羊”激励成“狼”

三、如何制定一份有效的销售激励方案，持续拉动销量?

1、销售激励方案与持续经营战略的理解

2、制定一份销售激励方案的5W2H原则与套路

3、实施激励方案要注意的6个问题：拉动面积?淡季或旺季激励?ROI计算?频率?等等

四、销售人员激励是个系统工程，如何建立适合自己公司的销售激励系统?

●案例分析：××软件科技公司只用5个销售人员就创造了1.2亿年销量奇迹，主管是如何用“总裁宴”激励他们的?

第六单元：如何运用“目标力”，有效激发部属达成任务指标的意愿？

一、你对以下问题感到困惑吗？

1、销售人员说你制定目标没有科学依据，怎么办？

2、销售人员总是说目标太高，怎么办?

3、销售人员靠争取公司过多资源来达成目标，怎么办?

4、制定目标是从上往下，还是从下往上，怎么办？

二、坚决推动销售计划与目标任务达成：

1、帮助销售人员制定目标的七个步骤及注意要点

2、如何制定合理销售目标与落实年度/季度/月度计划?

3、销售人员对公司定多少任务目标都无所谓，三招达到“一剑封喉”!

三、牢牢抓好销售人员活动量管理的“3+6模式”：

1、三张表：《月销售计划表》+《周分析表》+《日活动表》

2、为什么有不少销售主管用不好这三张表?原因在于五块“拌脚石”

3、不同阶段企业，不同市场状况，不可千篇一律

四、如何用销售会议推动销售管理?

1、销售会议的认知误区

2、销售会议会前、会中、会后做什么?

3、六种销售会议应掌握的关键操作技巧

五、“慈不带兵”——处理不达标销售人员的方法与艺术

●案例分析：××家具销售部经理的苦恼：为什么销售人员不填日活动报表;强迫填写了，还抱怨我形式主义?人事部如何与销售部联动有效解决销售人员“放羊”难题，达成目标？

第七单元：为什么不能有100%完成任务的李云龙式“执行力”?

一、落实检查提升个人执行力。

1、造成销售人员执行力不高的原因：

2、提升销售人员执行力的六项措施：

3、“纵横执行力系统”是提升销售人员持续执行力的保证。

二、打造团队提升组织执行力

1、销售团队的定义

2、销售团队成长的三个阶段

3、打造团队执行力的六项条件

第八单元：为什么疯狂销售“文化力”是超级团队的核动力？

一、疯狂“销售文化”的理解

二、建立疯狂“销售文化”的五步骤

三、小组研讨与发表：结合自己公司的实际情况，应该形成怎样的销售团队文化?

●案例分析：××著名机械公司销售团队建立关公文化，凡业绩表现优秀者老总亲自颁发“关公”金像奖，造就区域市场上个个都是关公式“忠义”猛将，令同行闻风丧“单”。 
讲师简介 刘老师 
实战营销管理专家 
360°经销商管理创始人 
中国十大经销商培训名师 
清华大学总裁研修班特聘讲师 
刘先生从外企销售代表做起，拥有超过10年跨国企业中高层营销管理工作经历和全球著名咨询公司麦肯锡PAI营销活动管理项目辅导顾问资历，并且拥有13年企业营销管理培训与咨询的从业经验。专注于电器、照明、家居、建材、服饰等耐用消费品成长性品牌渠道营销与门店业绩快速提升的问题研究与课程开发，目前已有成千上万的学员受益于刘老师的“理念+方法+工具”实用课程，在各自企业的营销管理工作岗位上发挥着重要的作用。同时，在营销咨询方面，刘晓亮老师用“五维增长法”帮助许多品牌连锁企业解决了“单店业绩提升”问题。他认为“驱动区域市场销量增长=产品组合×团队执行×客户管理”，共三项指标九个增长点相互作用的结果。 
刘先生知识渊博，视野开阔，信息量大。课程风趣幽默，互动性强，观点精辟、工具落地。是许多品牌企业经销商大会指定演讲嘉宾。他始创的“一次培训，五道收获”培训巩固手册，较好地解决了企业营销管理培训领域长期以来效果难以巩固的难题，为中国企业管理培训创新作出了重要的贡献。他主讲的《360°经销商管理》、《经销商做强做大六项修炼》、《打造超级战斗力销售团队》、《专业销售六部曲》、《打造金牌店长特训营》等咨询式培训课程已帮助众多品牌企业及其经销商团队迅速改善管理，大幅提升生意。一惯倡导的“实战、专业、快乐”培训理念，广受学员的好评。

 刘晓亮老师近年专项培训辅导过的部分客户：　

 【电子电器类】联想、TCL、施耐德电气、飞利浦照明、欧司朗照明、雷士照明、欧普照明、西顿照明、豪利达灯饰、乔森电气、家的电器、美的照明、创维集团、格力空调、怡口净水设备、美的净水设备、华帝燃具、爱浪音响、松日电器、福田电器、富达钟表、松下洗衣机、朗能电器、朵唯手机、金立手机、王者天创、国美电器等著名企业

【家居建材类】高仪卫浴（超宝）、东鹏陶瓷、新中源陶瓷、ABM卫浴、乔登卫浴、简一陶瓷、曲美家具、全友家私、丽星家具、双虎家具、建辉陶瓷、江南家居、美穗天花、河北盛德龙、华润涂料、雅图化工、卓宝股份、滇宝建材、永大胶粘、联塑管道、爱康集团、金塑管业等著名企业

【时尚服饰类】中国服装协会论坛、李宁服饰、雅鹿集团、唐狮服饰、迪柯尼服饰、威丝曼服饰、欧丽瑶服饰、美思内衣、卡帝乐鳄鱼、完美女人、伊希雅服饰、２４小时、毕加索、苹果服饰、沙驰皮具、新秀丽皮具（逸臣）、天桥集团、伊希雅服饰、希伯莱皮具、天娇文化美发连锁、李医生护肤、小猪班纳、好妈妈、阳光宝宝、朵朵贝儿、乐克时尚、可儿娃娃、舒友服饰、六福珠宝、眼镜直通车等著名企业

【食品其他类】新希望集团、六和集团、白沙集团、海大集团、五粮液（江苏）、上海九百集团、瑞虎集团、先锋药业、维达纸业、华山泉、来利洪集团、雅居乐地产、建设银行、工商银行、平安集团、丰田汽车、陕汽重卡、五羊-本田、长城资产等著名企业
报名说明：
1. 报名方法：请填好报名表，传真或E-mail至我司，我司于培训前一周发《报到通知书》，通知您关于报到的相关事宜。 

2. 付款方式：请于培训一周前把款项汇入我司帐号，把汇款底单传至我司；培训发票统一在报到时交付。现金现场支付。

十招激活销售团队总监班报名回执表

	公司全称（发票抬头）                         地址                  产品                      
联系人姓名            电话         职务            E-mail           手机               
参加学员信息

姓名            电话           职务             E-mail            手机                
姓名            电话           职务             E-mail            手机               

姓名            电话           职务             E-mail            手机               

付款方式：□电汇/转帐  □现金  （在所选项上打“√”）  付款总金额                               

住宿预定（协助预订，费用自理）：

住房日期从                     日入住至                日退房，房间数量                    
你对此课程的需求：                                                                          
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