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____________公司/阁下，诚邀您单位参与《狼性销售团队的建设与管理》课程！
狼性销售团队的建设与管理
【主办单位】广东广培网企业管理有限公司 www.gdpx.com.cn
【开课时间】5月25-26日 广州 7月13-14日 广州   11月16-17日 广州

【参训对象】大区经理、区域经理、城市经理、储备经理/干部
【学习费用】RMB4280元/人，（费用含：学习费、教材、2天的午餐、茶点）

【报名热线】Tel： 020-62325233-848/ 13922120488陈瑞平（微信同步）/QQ373029861  
注：此课程我们可以提供企业内部培训与咨询服务。[image: image3.jpg]FHEARIEIEESHEIRAT  EES—IkSHE:400 622 8122




课程背景：

在工作中，您是否常遇到以下问题？ 
· 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。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发挥出最大的战斗力。 　　
· 工欲善其事，必先利其器，要打造出一支狼性超强的营销团队，营销团队的灵魂在于“营销经理”。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，课程贯穿案例研讨、专题互动、模拟演练、以及现场拓展的形式解决销售团队的管理问题。为您锻造出实战卓越的营销经理，从而建设一支狼性十足、超强动能的营销团队
课程收益：
· 明确管理者的角色，全方位的了解销售管理者的工作内容、职责、职能，提升专业管理水准; 
· 掌握管理销售人员的方法，学习有效管理的技巧，提升销售业绩; 
· 让管理者获得更新的理念和技术，在创新意识上得到进一步激发，在实操能力上得到更大的提升; 
课程主要内容：
	第一部分   销售队伍的现状问题及分析
· 市场运作的推拉现象
· 销售队伍现状分析
第二部分   狼性团队特征
· 狼性协作共赢
· 狼性永不言败
· 狼性拼博竞争
· 狼性勇于承担
· 狼性超强执行
· 狼性和谐共处
· 狼性绝对忠诚
第三部分   设计和分解销售指标
· 销售管理的核心
· 如何制定销售目标
第四部分   市场区域划分与内部组织设计
· 市场划分的方式
· 工作的流程
· 组织设计与岗位职责
第五部分   销售人员的薪酬设计
· “销售模式”与薪酬设计
· “市场策略”与薪酬设计
· “设计与适用”与薪酬设计
第六部分   狼性销售人员的甄选
· 有效甄选业务代表的原则
· 面试的典型问题及误区

第七部分   “放单飞”前的专项训练
· 销售训练中常见的问题
· “放单飞”前的系统训练
第八部分   狼性销售队伍的控制要点
	· “四把钢钩”管理模式
· 销售例会的目的、内容及注意点
· 随访观察时的注意点
第九部分   管理表格的设计与推行
· 管理控制表格的要点
· 基础管理表格
第十部分   狼性业务员的工作述职与沟通
· 业务代表的工作述职
· 业务代表的工作沟通
第十一部分   四把钢钩的组合运用
· 三种类型的销售队伍
· 有效控制的四个夹角
第十二部分   针对销售队伍实施随岗辅导
· 随岗辅导的重要意义
· 随岗辅导的重要内容
· 销售动作的随岗训练程序
第十三部分   狼性销售队伍的有效激励
· 员工成长的过程
· 激励的原理与方法
第十四部分   狼性销售经理的自我成长与团队发展
· 团队管理的误区
· 销售经理的角色定位和个人成长
· 案例分析及带来的启迪
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讲师介绍：李俊老师

· 广东培训网销售人才复制专家 ；
· 顾问式销售培训导师
· 国家认证企业培训师
· AACTP国际注册培训师
· C＆Ｇ英国伦敦城市行业协会国际培训师
· 曾从事消费品和工业品及服务业领域的销售，经历了从一线业务员到总监、从销售部到市场部、从管理者到培训师、咨询师的转变。工作期间，足迹遍及全国各地，在对企业培训发展有深入的研究。
· 在工作中，不但总结了大量的实战经验，还结合了西方先进的理论体系，经过千锤百炼，设计出“本土化”销售管理、渠道管理、终端销售、体验式营销、营销团队管理等实战课程。
· 10年企业培训及咨询经验，专注于销售人才复制，培训注重实战、实效、实用、实操，讲授时结合先进而有效的方式，能使学员学以致用、理顺思维并系统化、技能都有显著提高、从而提高了工作绩效，也大大提高了短期培训的效能。
擅长课程：
销售心态类：《如何成为职业化销售人员》、《销售人员职业化心态魔鬼训练营》
销售技能提升类：《电话销售技巧》、《客户消费心理学》、《专业销售技巧》、《双赢销售谈判技巧》、《销售账款催收技巧》、《项目型销售及流程管理》、《终端导购现场实战“天龙八步法”法特训营》
集团大客户销售技巧类：《集团大客户开发及管理技巧》、《大客户销售降龙十八式魔鬼特训营》
销售团队管理类：《狼性销售团队的建设与管理》

· 通讯运营商：
广东联通：省公司，珠海，深圳，东莞，揭阳，阳江，湛江，茂名，肇庆等。

广东移动：广州、佛山、深圳、珠海、汕头、揭阳、江门

中国电信：广州电信、上海电信

· 快消品行业：美国高露洁牙膏、韩国美即（面膜）化妆品、汤臣倍健、王老吉大健康、统一集团、天球电池、美晨集团、湖南华泽集团（金六福酒业）、肇庆鼎湖山泉、美国蓝带啤酒、UCI-FRAM集团、台湾统一集团、费列罗巧克力、好油米、丹姿化妆品、嘉豪食品、沃颜化妆品（微商）、华彬集团（红牛饮料）、尤妮佳、风行牛奶、
· 建材房地产行业：广州钢铁企业集团、广州化工集团、雷士照明、晨辉照明、PIANO橱柜、月兔橱柜、顾家厨电、千丽照明、嘉美照明、箭牌卫浴、东鹏陶瓷、星冠涂料、华源轩家私、比恩五金、尚高卫浴、东鹏卫浴、华泰照明、本邦照明、顶固五金(衣柜)、思雅特照明、亿光照明、和成卫浴…
报名回执表

	课程名称
	

	上课时间
	
	上课地点
	

	公司名称
	（发票抬头）

	联 系 人
	
	部门/职务
	

	联系电话
	
	手机号码
	

	电子邮箱（接收开课通知书，非常重要）
	

	参会学员姓名
	职务
	性别
	联系电话&手机
	Email

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	参会人数：_________人，费用合计：________________元； 付款方式：□ 转帐 □ 现金

发票类别： □ 增值税普通发票  □ 增值税专用发票（需提供一般纳税人开票资料）



	收款帐号
	说明

	开户名：广东广培网企业管理有限公司

开户行：中国银行广州番禺雅居乐支行
帐  号：6951-5775-6025
银行代码：104581012293�
社会统一代码：91440113783783477T

	1. 填写完毕请传真至：020-62320277或发邮件至：gdpx@gdpx.com.cn；
2. 我们将在开课前7天向您发送《开课通知书》；
3. 请于开课前3个工作日内将培训费用汇至我司指定收款帐户；
4. 如需要开具增值税专用发票，请提供如下开票信息：开票名称、纳税人识别号、地址/电话、开户行及帐号； 




业务范围：公开课培训、企业内训培训、企业培训年度托管、微咨询/咨询、户外拓展训练，如需要详细的培训体系，请与我们联系，热线电话：020-62325233  4006228122 企业QQ：800015628。
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