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                                      热线：400 6364 168  一六八培训网(www.peixun168.com)
                                    电话：(021)32529265 (0755) 86154193 

                                    传真：(021)32527335 (0755) 86154195

Marketing-《打造高效的营销团队》
【2017年年度时间安排】

   9月25-26日北京     9月21-22日上海       9月18-19日深圳
【参加对象】
企业CEO、营销总监、产品总监、服务总监、解决方案专家、产品经理、大区经理、分公司总经理、销售团队负责人、资深销售骨干等销售队伍管理者。
【培训课时】12小时
【学习费用】4980元/两天 *买一赠一,单独一人收费3200元（含指定教材、证书、茶点）不含午餐
【主办单位】一六八培训网
【服务热线】0755-86154193  86154194（深圳）胡先生  黄小姐
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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，这是令很多销售队伍管理者向往却又头痛的事情。在销售队伍管理中，管理者常常面对下面的问题：

1. 销售队伍应该采用什么样的组织架构？

2.  如何打造销售队伍的狼性文化？

3.  在招聘销售人员时如何避免看错人？如何识别销售精英？

4.  如何通过有效培训让销售人员快速胜任工作？如何成为教练式销售经理？

5.  如何激励销售人员？如何解决黑暗期、平台期销售人员的动力问题？

6.  如何建设销售队伍积极进取的组织气氛？

7.  如何设计有效的销售薪酬以激励并引导销售人员？

8.  如何对销售人员的工作状态进行有效的监督？如何对关键销售项目进行有效的监控？

9.  如何通过有效反馈解决销售人员的工作表现问题？

10.  如何对销售人员进行绩效管理？如何通过绩效管理帮助销售人员改进绩效？
11. 如何打造高效的营销团队，铁打的营盘，流水的兵。达明咨询继《B TO B大客户营销管理》公开课，推出延伸课程《打造高效的营销团队》
12. ……
顾问团队结合在华为、中兴、IBM等这些做B to B大客户营销非常成功的公司的实际工作经验，同时结合近百场在各行业公司从事大客户营销培训的经验，总结出一套适合中国企业的大客户营销管理的方法论。本课程将分享优秀企业销售队伍管理的成功实践。华为的成功，其销售队伍功不可没。本课程将分享华为打造狼性销售队伍的成功之道。例如，华为如何打造“胜则举杯相庆，败则拼死相救”“狭路相逢勇者胜”的狼性销售文化、华为如何运用素质模型甄选销售人员、华为如何构建任职资格体系以打造职业化销售队伍等。同时也形成了一套标准的流程、表单和模板，让学员听课之后拿回去就可以直接使用，从而保证公司能够在未来的竞争中很快的脱颖而出。本课程一方面帮助管理者掌握解决以上问题的知识、技能、方法和工具，成为能够建设高绩效销售队伍的领导者。
通过《打造高效的营销团队》的系统化培训、案例研讨、实操训练，帮助受训企业主要解决以下问题：

· 了解销售队伍组织设计的不同模式及其优缺点
· 认识销售模式的差异及其对销售队伍管理的影响

· 掌握打造销售队伍狼性文化的方法
· 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

· 树立培育下属的意识

· 掌握培训及辅导销售人员的方法和技巧

· 掌握激励销售人员的关键激励方法与技巧
· 了解销售队伍组织气氛分析的框架及组织气氛建设的方法
· 了解销售薪酬方案设计的关键要素及不同方案的特点

· 掌握销售队伍监督及销售人员表现纠偏的方法

· 掌握基于销售推进流程的监控方法
· 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
【授课形式】

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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Peter: 
在多家大型企业（中保、天音通信、华为）从事过销售、销售管理的工作。此外，龙老师还在管理咨询公司从事了多年的组织及人力资源管理咨询工作，担任过众多管理咨询项目的项目经理。龙老师从事培训工作已有十多年。龙老师98年进入华为，在华为从事了四年的管理及销售培训工作，是华为公司级高级讲师，在华为的营销干部培训中心，做华为的营销培训讲师多年。在十多年的培训工作中，龙老师开发了多门个人品牌课程。这些课程基于龙老师自身丰富的企业实践经历及作为管理咨询顾问帮助企业解决问题的经验，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如：中国移动、中国电信、中国联通、华为、西门子、中国银行、建设银行、民生银行、招商银行、中集、中兴通讯、平安保险、TCL、三一重工、中联重科、艾默生、盐田港集团、深航、南航、天音通信、泰康人寿、华安保险、金蝶软件、浙大中控、迈瑞、康佳、北汽福田、方太、华润、柳州卷烟厂、德力西、联通卫星公司、隽思、金宏威、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、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、嘉讯软件、京基百纳、华森科技、广哈通信、中电普瑞 、骆驼集团…。

· 销售技能类课程:打造高效的营销团队 （ 2天 ）商务谈判策略与技巧 （ 1天 ）大客户销售技巧
【培训课时】 12小时/二天
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一、销售队伍的组织与文化建设

1、组织的概念与组织设计的关键要素

2、销售模式与销售队伍的组织


创造价值的三种基本策略

三种销售模式与销售队伍的组织
3、销售组织类型分析


区域型组织结构

产品型组织结构

市场型组织结构

主要客户组织

团队销售

混合组织
4、销售队伍的规模与销售区域的设计


销售队伍规模分析

销售区域设计
5、销售队伍的文化建设


文化的概念与文化的层次

文化对经营绩效的影响

文化建设模型与销售队伍文化建设的要点

本单元学员参与的学习互动活动：
※ 案例：某业界优秀通讯公司销售队伍的组织

※ 案例：某业界优秀通讯公司销售队伍的文化建设

二、销售队伍的招聘甄选

1、销售人员招聘甄选的流程及关键任务

2、招聘来源

3、甄选方法效度比较

4、甄选销售人员的行为描述式招聘面谈


传统面试的问题及面试偏见

成功招聘面谈的要点及面试过程

基于销售人员关键素质的行为描述式招聘面谈

素质的概念及素质的冰山模型

销售人员的关键素质

行为描述式招聘面谈的概念和优点

基于销售人员关键素质的行为描述式招聘面谈的问题设计

本单元学员参与的学习互动活动：
※ 练习：行为性问题练习

※ 练习：基于销售人员素质的面试问题设计

三、销售队伍的培训与开发

1、成为善于培育下属的经理人的关键

2、树立培育下属的意愿


销售经理未能培育下属的原因

树立培育下属的意愿
3、建立培育关系的要点

4、销售队伍的培训


培训需求评估与员工状态区域分析

培训销售人员的形式

培训下属的要点及技能训练四步法

促成培训效果得到转化
5、销售队伍的开发


人员开发的概念及人员开发的方式

销售队伍的任职资格体系与销售队伍开发

教练式辅导的概念与教练式辅导的模型

本单元学员参与的学习互动活动：
※ 案例分析：销售队伍的任职资格体系

※ 案例分析：教练式辅导

四、销售队伍的激励与薪酬

1、员工敬业与激励


激励的概念

员工敬业度的差异及其对组织绩效的影响
2、激励的基础——对人性的假设（激励的XY理论）

3、激励的期望理论与激励分析的总体模型

4、激励的三因素论


公平激励

成就激励

同事情谊激励
5、销售队伍的组织气氛建设


组织气氛的6大维度

组织气氛诊断及改善
6、销售人员的薪酬


良好销售薪酬计划的特点

销售薪酬方案的设计要素

目标激励佣金方案分析

目标激励奖金方案分析

团队激励薪酬方案分析

本单元学员参与的学习互动活动：
※ 案例分析：销售人员的激励

※ 练习：组织气氛评估

※ 案例分析：销售队伍的薪酬

五、销售队伍的监督与绩效管理

1、认识绩效管理


对绩效管理的错误认识

绩效管理的概念与绩效管理模型
2、绩效计划


绩效目标设定3步法

绩效评估指标的设计

设定绩效标准

绩效计划阶段应有的成果

3、绩效实施过程管控——销售队伍的监督


控制的类型及控制的基础

建立销售队伍的信息沟通及监督机制

基于销售项目推进流程的监控

销售项目推进流程阶段成功标志及阶段成功率

解决监督中发现的员工工作表现问题——纠偏

解决员工工作表现问题的步骤

分析诊断员工的工作表现问题并进行纠偏
4、绩效评估与绩效反馈面谈


销售队伍的销售绩效评估

建立销售人员绩效评估的基本政策

绩效评估中的评价者误差

绩效反馈面谈成功的要点

本单元学员参与的学习互动活动：
※ 案例分析：销售队伍的监督

※ 角色扮演：绩效评估反馈沟通

◇报名回执表
培训时间：详见计划 
第一天上课：上午9：00-12：00  下午13：30-16：30

第二天上课：上午9：00-12：00  下午14：00-17：00 
培训地点：　北京、上海、深圳上酒店

费    用：  4980元/2天买一赠一，单独一人3200元（含指定教材、茶点、证书）
报名方式：  请在确认参加培训后立即将报名表传真或EMAIL至我公司，开课前一周发详细会务安排。
参会地点：  开课前一周以《确认函》另行通知
	培训课程：打造高效的营销团队

	参加地点：   □北京  □上海  □ 深圳          [image: image4.jpg]GEg b, m




参会人员：
公司名称：             业务性质：             企业规模/人数            
发票抬头：                                                       
①  姓名：              职位：             电邮：                  联系方式                  

②  姓名：              职位：             电邮：                  联系方式                  

③  姓名：              职位：             电邮：                  联系方式                  

主要联系人：
姓名：_______________________ 部门：______________________ 职位：______________________  

电话：_______________________ 传真：_____________________ 电邮：___________________       
付款方式：□ 转账    □ 现金    □支票（仅限深圳、东莞、广州、佛山四地）

费用总计：￥______元　（共 ______ 人参会）
预定住宿：□需要预定    □自行安排     （需要预定的请参考我司课程《确认函》中的住宿酒店信息
注意：

→请将报名表填写完整，回传或E-mail至我方即可。我方收到报名表后，将以电话、传真或E-mail等方式确认收到报名表。
→请在培训之前三个工作日内将报名表回传，本地客户可培训当天现场交费，外地客户请提前转帐,课前一周另行发送详细会务安排。
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引领中国培训  助力企业成长   E-mail:peixun168@hotmail.com  MSN：peixun168@hotmail.com   QQ: 851580715

