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Training & Consulting

            培训和咨询

卓越销售团队建立与激励
培训时间：2017年7月20~21日（星期四~星期五）
培训地点：上 海

课程背景：
—如何让自己拥有卓越领导力，在销售团队中建立起威信，获得更多的下属认同与跟随？
—如何分析并识别销售团队绩效障碍，采取相应管理措施，提高团队业绩？
—如何管理好销售人员的销售活动量并找出差距原因与绩效改善措施？
—如何掌握销售业绩管理的依据，能够根据漏斗进程进行销售过程管理？
—如何针对不同销售经验的销售人员进行个性化辅导与激励，稳步改善员工行为？
—如何针对不同性格的员工进行差异化培训辅导与激励，提高员工工作积极性？
—如何更快更好地带出一支有既有活力又有凝聚力的销售团队？

课程大纲：
—掌握销售业绩管理的依据，能够根据漏斗进程进行销售过程管理。
—分析并识别员工绩效障碍，采取相应管理措施，提高团队业绩。
—明确销售主管角色，掌握针对不同员工实施能力提升的辅导技巧。
—根据不同的员工，进行针对性差异化激励，提高积极性。

—一线销售主管再辅导组员时典型的辅导误区
1.和组员缺乏信任
2.融洽关系没有建立起来
3.不能有效提问了解组员的想法
4.训斥组员或者对组员缺乏耐心
5.一次性希望组员改变太多
6.无法把握组员的关键绩效障碍
7.封闭式教导，太多自己主观想法，导致抗拒
8.不能启发组员去发现问题、分析和解决问题
9.不针对辅导进行跟进计划

—一线销售主管辅导组员时典型的困惑
1.组员什么都懂，没有认真听的心态，说什么组员都说懂。如何辅导呢？
2.组员对于别人的建议很排斥，如何辅导？
3.组员总是喜欢和别人对着干，主管说东，他偏说西。如何辅导？
4.组员有自己的销售经验，辅导中已经演练话术，录音分析，给到相关话术，也提出了问题所在，但是一个月下来，多次的辅导和演练，发现成效不是很大。当主管辅导之后，组员一直说，我明天改了，我知道怎么做了，已经掌握的很好，但是效果不明显，反反复复，每次都这样，怎么办？
5.销售主观意识强，坚持自己的理由，在主管教导下不听，非要用自己的方法碰壁之后才改正，比如在说辞上的改进，非要一段时间不到单才改，如何有效纠正组员的主观思想？
6.销售社会阅历不强，听不出客户的异议，针对客户的问题问不出核心问题，不能有效解决客户问题，总是为了问问题而问问题，如果更有效的辅导此类人员？
7.组员一直坚持自己的看法，比如一直坚持不会进单的客户，浪费时间，如何办？
8.组员培训时话术可以过，也单独辅导过，就是没得到那个效果，用的就是很少。如何办？
9.在辅导组员的时候，组员也知道自己的问题，可是就是没有进展，如何办？
10.组员什么事情都问组长，组长很累。如何让组员自己去动脑思考，自己解决问题？ 
11.组员知道自己的问题所在，但是总是会偷懒，要在主管不断的催之下才改，或者是吃了很大苦头了才改，有没有更好的方法？

第一部分 销售漏斗管理和客户分析
第一单元 依据销售流程的漏斗标准管理
—制定销售漏斗层级
—销售漏斗各层级的定义和标准
—各层级转化率标准
—各层级的成功率测算
—根据漏斗的销售业绩预测

第二单元 销售漏斗分析
—销售周期分析
—各层级转化周期分析
—漏斗数据异常情况下的原因及对策分析

第三单元 销售经理的漏斗推进策略
—明确每个机会的推进里程碑
—和组员制定漏斗推进的销售计划
—辅导组员实施推进计划
—定期（周）分析所有成员的销售漏斗
第四单元　绩效障碍识别及相关因素分析
—影响绩效相关因素分析
—障碍识别绩效管理流程
—销售团队KPI指标分析

第二部分　解决绩效障碍，提升销售业绩
第一单元　了解电话销售辅导
—认识电话销售辅导
—电话销售辅导的原则
—辅导的方式（什么方法）
—辅导的时机（什么时候）

第二单元　差异化辅导方法
—员工分类和辅导方法
有意愿，无能力
无意愿，无能力
无意愿，有能力

有意愿，有能力
—主管辅导对象的确定
—销售训练的方法
讲解怎么做
做做给你看
答疑怎么做
做做给我看
反馈怎么做
总结怎么做
—启发式辅导及流程
为辅导面谈做准备
建立融洽关系的开场
提问并让被辅导者意识到存在的问题
和被辅导者一起探讨问题产生的原因及解决问题的方法（启发式/说服式）
明确下步双方会做的跟进工作
辅导者制定下步辅导计划
—结果式辅导及流程
为辅导面谈做准备
建立融洽关系的开场
辅导者直接陈述问题及期望值
销售人员做总结，并与辅导者达成共识
明确下步双方会做的跟进工作
辅导者制定下步辅导计划

第三单元　建立辅导的团队文化
—一对多辅导方法及注意事项
—同事之间的辅导及注意事项
—自我辅导

第四单元 差异化员工激励
—了解销售激励
—明确团队价值观
—掌握销售激励常用方法
—人性化激励的常用方法
—不同成长阶段员工之激励
刚入职员工
3-12个月员工
12个月以上员工
—不同性格员工之激励
老鹰
孔雀
鸽子
猫头鹰

第五单元 培养员工积极心态
—帮助员工设定有动力的目标
—激励员工保持积极心态

讲师介绍：王老师

多家世界500强营销实战专家

国家二级心理咨询师

企业培训顾问 
大学主攻英美语言文学，毕业一年后即放弃国有职位南下广州，十六年来一直在世界500强企业从事技术/销售/市场类工作并取得辉煌的业绩
1999—2001   施乐中国有限公司广州分公司大客户专员

2001—2004   通用电气中国有限公司广州分公司应用开发部门经理
2004—2006   索尼中国有限公司广州分公司华南区市场经理

2006---2012   空气化工中国投资有限公司华东区/华北区销售经理

2012---2015   欧文斯伊利诺斯玻璃中国公司华南区销售总监  

现为强思企管销售讲师
擅长类课程：
销售谈判学/销售心理学/活力销售/ 如何领导高效销售团队等销售类课程
授课形式：

知识讲解、案例分析讨论、角色演练、小组讨论、互动交流、游戏感悟、头脑风暴、强调学员参与。

报名详情：

收费标准：￥4200/人（含授课费，合影费、资料费，茶点、会务费，两天午餐费）

开户银行：建设银行上海福建路支行         

开户名称：上海强思企业管理服务有限公司  

开户账号：31001572400050003323
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      报 名 回 执（请务必于开课前7天回复）
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	培训负责人：
	公司名称：
	公司地址：


★缴费方式： ( 支票
  ( 现场缴费   ( 汇款（汇款后请将汇款单据传真至本公司）
上海强思企业管理服务有限公司       上海市闵行区莲花南路1500弄8-9号楼427/429室    　　                   201108
http//:www.shchance.com.cn           Tel:021-33580805 　    Fax:021-33580550　　　　  E-mail:Training@shchance.com.cn

