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



                                     Our efforts, your benefits!

狼性销售团队的建设与管理
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
日期地址：2012年8月8日 北京
培训费用：1800元/人(包括授课费、资料费、会务费、午餐等)
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培训背景: 

优秀的销售团队是企业实现销售业绩的重要保障。2012年8月8日，拥有企业家背景的著名营销管理专家----臧其超老师，将与您精彩分享如何快速提升销售团队的战斗力、如何带领销售团队默契配合、步调一致地实现企业经营目标，现场解决销售管理者诸多的实战问题与管理困惑。

有人说，销售人才是企业的"金山"，有人用"三分天下有其二"来形容销售队伍的重要性。无一不说明销售队伍是公司获取利润的直接工作者。然而，这支队伍流动性最大，如何使自己的销售团队拥有旺盛的战斗力，是企业一直想解决的问题。 的销售团队是公司销售业绩的重要保障，销售人员有如足球场上破门得分的射手一样，是最终促成交易、为项目实现销售的一线战士。如何让我们的销售团队步调一致、默契配合、真诚团结实现最终业绩目标？ 　　

销售团队的管理，从管理学抽象的"计划、组织、选拔、指导和控制"，到工作中总体团队组建、宣扬使命感和计划、消除遇到的障碍、听取各方面反馈、维护团队的稳定、保持正确的判断、养成乐观的态度......再具体至销售任务分配、销售营销及行业划分、客户经理和工程师的搭配、每周每月每季的业务回顾、销售业绩预测管理等，都有章可循，有书可查。但纲举目张，销售团队的管理其实关键还在人的管理，尤其是如何培养和引导每一个销售人员（客户经理）发挥出最大的战斗力。 　　

本课程理论详尽，内容丰富，并引用诸多著名理论结合实际，讲师结合其在企业的多年实践及国际最新理论进行阐述和案例分析，解决销售团队的管理问题

培训大纲： 

一、销售队伍的现状问题及分析

1. 市场运作的推拉现象 

2. 销售队伍现状分析

二、模式对管理风格的要求

1. 销售模式的核心分类 

2. 效能型及效率型管理模式

三、设计和分解销售指标

1. 销售管理的核心 

2. 如何制定销售目标

四、市场区域划分与内部组织设计

1. 市场划分的方式

2. 工作的流程

3. 组织设计与岗位职责

五、销售人员的薪酬设计

1. “销售模式”与薪酬设计 

2. “市场策略”与薪酬设计

3. “设计与适用”与薪酬设计

六、狼性销售人员的甄选

1. 有效甄选业务代表的原则

2. 面试的典型问题及误区

七、“放单飞”前的专项训练

1. 销售训练中常见的问题 

2. “放单飞”前的系统训练

八、狼性销售队伍的控制要点

1. “四把钢钩”管理模式

2. 销售例会的目的、内容及注意点

3. 随访观察时的注意点 

九、管理表格的设计与推行

1. 管理控制表格的要点

2. 基础管理表格

十、狼性业务员的工作述职与沟通

1. 业务代表的工作述职 

2. 业务代表的工作沟通

十一、四把钢钩的组合运用

1. 三种类型的销售队伍 

2. 有效控制的四个夹角

十二、如何从整体上评价销售团队

1. 销售团队的动荡因素 

2. 销售团队的溃散类型

3. 销售团队各种状态的应对措施

十三、销售人员的在岗评价

1. 三维度评价法 

2. 评价后的四种典型动作

十四、针对销售队伍实施随岗辅导

1. 随岗辅导的重要意义 

2. 随岗辅导的重要内容

3. 销售动作的随岗训练程序

十五、狼性销售队伍的有效激励

1. 员工成长的过程 

2. 激励的原理与方法

十六、狼性销售经理的自我成长与团队发展

1. 团队管理的误区

2. 销售经理的角色定位和个人成长

3. 案例分析及带来的启迪
师资简介: 臧其超老师

总裁赢销导师  中国狼性营销第一人

中国营销学院院长、中国十大营销风云人物、原雅芳中国、泰康人寿营销总监；

一个既做营销顾问师又实际操作企业的实干者；用企业家和市场来定义营销，逆向思维导入营销实战；清华大学、北京大学、华中科大、上海交大、浙江大学、华中科技大学等院校MBA/EMBA班客座教授 　　连续3年“授课量全国第一”，2010年授课322天 　　返聘率全国第一：中国建设银行2009年至今培训40余场次！中国银行、中国工商银行、中国农业银行、宁波银行、国药集团、君和集团、美的集团等培训营销类课程各30余场次；创立过5家公司、6家企业常年顾问；10年培训经历、内训企业近千余家、学员十多万人。

实战经验：　　

曾任世融地产、中企文化、天下易通公司总经理；曾任雅芳中国、泰康人寿营销总监；曾经用2年时间创建中企文化，年营业额从零到3000万，2年时间营销团队从三人发展到上千人，臧老师从销售员做起，历任销售经理、销售总监、总经理、董事长，最后走向营销咨询之路。

主要著作：《魔鬼销售话术》 、《销售心理定律》、《做第一名的销售员》5DVD、《如何提升销售业绩》《好员工要有好心态—做老板最省心的员工》6DVD+软件 、《总裁赢销王道》7DVD+3CD+工具手册 　　

授课风格：演说家风采，脱口秀幽默，情景式案例。对营销一针见血，只言片语，改变很多人；用企业家和市场来定义营销，逆向思维导入营销实战，课程与众不同之处在于实战，拒绝空洞的理论和教条；实战+互动：培训深入浅出、案例丰富、互动性强见长、内容互动而非形式互动。

学员反映：融理念、战略、技巧、案例为一体、生动、互动，学员爱听。


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。
狼性销售团队的建设与管理报名回执表
	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：                                                                          

                                                                                            


电话：021-36338510/51877835    传真：021-36338510    Email:info@purise.com
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地址: 上海市四川北路888号海泰国际大厦20楼                        Tel: 021-36338510/51877835
http://www.purise.com                                              Fax: 021-36338510

