
臧其超--销售团队建设与管理 6-3(深圳-上海)

举办时间： 深圳:2011年6月3-4日 上海：8月12-13日  

举办地点： 深圳 上海  

    本课程将结合培训师十多年来的创业、营销、管理和咨询经验，给出应对经济危机的前瞻性的营销理念、系统性的管理思路和实操性的工具方法，以帮助企业从容应对大环境，推进企业在团队建设上和产品销售上有所突破！

● 培训背景

    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。

优秀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，采用游戏及模拟训练等方式寓教于乐。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，现场解决销售团队的管理问题。

● 课程目标

   → 全面了解营销管理、销售队伍管理基本原则   

   → 培养销售竞争力，建立完善销售管理体系

   → 把握销售管理技巧，控制的营销过程        

   → 明确营销策略、管理职责、营销组合等管理实务

   → 强化市场开发、销售成交、售后服务等专业销售技巧     

   → 设计销售通路及销售队伍

   → 预测销售目标、分配销售任务

   → 掌握销售队伍绩效考核和评估的方法

   → 通过日常报表系统进行管理

   → 分析销售人员不同性格，因人而异的管理

● 课程特色

  ◆ 案例翔实，内容丰富。

  ◆ 介绍国外的销售团队管理的具体方法；

  ◆ 介绍外企选聘、培训、留住销售人才的具体方法；

  ◆ 从客户关系管理系统的角度探讨对公司客户资源的控制

  ◆ 结合案例分析、小组讨论、练习等形式进行教学，注重实操性

● 课程大纲

第一讲、营销队伍管理的常见问题

  ☆ 中国企业销售管理的困境

  ☆ 中外企业销售管理的差异   

  ☆ 中国市场的环境的五大特征

  ☆ 销售队伍常见的七个问题

  ☆ 销售队伍现状的分析

第二讲、营销经理的角色认知与职责

  ☆ 营销经理与销售代表的工作差别

  ☆ 领导者常见的观念误区

  ☆ 营销经理常见管理误区

  ☆ 良好团队的七个特征

  ☆ 团队管理的原则

  ☆ 有效控制的核心目标

  ☆ 营销经理的管理职能

  ☆ 营销经理的工作职责？

  ☆ 营销经理角色定位

  ☆ 优秀的管理者特质

  ☆ 销售管理的核心                         

  ☆ 如何制定销售目标

  ☆ 销售团队的推销原则     

  ☆ 销售团队的建设、管理与运作

  ☆ 管理分析与决策方法                       

  ☆ 建立高效团队

第三讲、“放单飞”前的专项训练

  ☆ 销售人员的职业生涯规划

  ☆ 销售人员的专业素质培养       

  ☆ 销售人员的心智修炼              

  ☆ 销售训练中常见的问题——培训的“马太效应”-确定重点培训          

  ☆ “放单飞”前的系统训练——设计培训流程和实施

  ☆ 职场实战训练技巧——实际案例演练

  ☆ 实战训练方法分享——培训的“21天效应”-巩固培训效果

第四讲、销售队伍的过程控制要点

  ☆ “四把利剑”管理模式                   

  ☆ 销售例会的目的、内容及注意点

一）经营管理分析会议

  ☆ 营销例会

  ☆ 早会经营运作

二）随访、随查

  ☆ 随访的原则

  ☆ 随访的注意事项

  ☆ 随访的技巧

三）述职及工作沟通

  ☆ 业务代表的工作述职                      

  ☆ 业务代表的工作沟通

四）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

  ☆ 行为、过程管理

  ☆ 销售活动管理报表                         

五）四把利剑的组合运用

  ☆ 三种类型的销售队伍                      

  ☆ 有效控制的四个夹角

第五讲、针对销售队伍实施随岗辅导

  ☆ 随岗辅导的重要意义及内容                    

  ☆ 销售动作的随岗训练程序                          

  ☆ 提高新人的留存率

  ☆ 个别辅导和电话辅导

  ☆ 随访观察时的注意点

第六讲 狼型销售团队文化塑造

  ☆ 十大文化塑造高绩效销售团队

  ☆ 文化根植大脑的战略思路

  ☆ 文化根植大脑心理规律？

第七讲 销售经理弹性领导团队 

  ☆ 识别团队的发展阶段

  ☆ 团队领导的两种行为

  ☆ 四种不同的团队领导方法

  ☆ 销售员四大分类

  ☆ 四类销售员的不同管理风格

  ☆ 何谓领导风格？

  ☆ 关系导向与工作导向领导

  ☆ 驾驭明星员工的技巧

  ☆ 正确处理下属问题

测试：士气状态自测评分

  ☆ 赢得下属的忠心

  ☆ 责备下属的技巧

  ☆ 防止销售队员老化的方法

第八讲、销售队伍的有效激励

  ☆ 销售队伍的激励原理与方法

  ☆ 员工成长的过程                           

  ☆ 人性需求的五个层次

  ☆ 激励的“头狼法则” “白金法则” “时效原则” “多元化法则”四大法则

  ☆ 金钱以外的14种激励方法

● 师资简介   

    臧其超----南京大学MBA，牛津大学国际经济硕士研修，拥有企业家背景的营销管理专家。曾创立过5家公司，担任过8家公司总经理，接受过中央电视台和凤凰卫视的采访，并用2年时间带领中企公司从业务为零到年营业额突破3000万，营销团队从3人发展到上千人。目前是三家企业的董事、六家企业的常年顾问。

    五维差异营销创始人,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、北大、西南财大、华中科大、上海交大等院校特聘讲师；2010年授课309天24晚，成为全国排课量第一，受训企业上百余家，成为中国最受欢迎的营销专家；返聘率全国第一：中国建设银行2009年至今培训40余场次！中国农业银行、国药集团、美的集团等培训营销类课程各20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700家、学员十多万人

【营销研究成果】

    首创狼性销售精英系统训练课程，培养和树立专业的销售理念和意识，掌握有效的工作方法和销售技巧，提升销售人员的素质和业绩；首创营销管理操作班系统课程，聚焦提升营销高层排兵部将的技能，带出一支能征善战的团队，帮助企业找到最佳营销路径；首创五维差异营销为咨询理念，与众不同之处在于实战，拒绝空洞的理论和教条，全新的咨询方式与客户共同创造卓越绩效，部分案例入选著名学府的MBA案例，秉承创新、诚信、责任、务实的理念，专业化的能力，唤醒企业品牌沉睡的基因。

【成功案例】

    地产行业万科、佳兆业、百仕达为代表的多家公司，亲自参与和组织了近80项营销策划活动，参与和指挥300个销售项目；辅导雅丝兰黛系列会议营销（招商会）数次突破亿元大关；泰源化妆品全国经销商大会策划：2009年3月在深圳，臧其超老师为数千家经销商做《化妆品专卖店盈利模式》演讲，现场促成2000多万订单；为河北电信各地市公司、国药集团各分公司、美的集团各事业部培训营销类课程各20多场次；

    金融行业案例：

    为中国建设银行各分行培训《客户经理营销技能训练》、《支行行长管理技能提升》等课程四十多期；为中国银行淮南分行支行行长、网点主任、客户经理（正副职员工）做项目测评与数十期培训，为人才梯队建设打下了良好基础，被江苏淮安农行誉为“最实战、最激情、最敬业”的导师；为中国农业银行各分行培训《客户经理自动自发的职业心态》、《客户经理营销技能训练》、《支行行长管理技能提升》等课程20多期；

为中国人寿江苏各分公司做行业课程培训数十期，成为中国人寿江苏各分公司“开门红”必选讲师。

【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。

【部分服务客户】

    蒙牛集团、九阳豆浆、苏宁电器、中国银行、招商银行、中国电信、中国移动、中国联通、中国邮政、惠州供电局、广东电信规划院、雅虎、北纬华元、阿里巴巴、东风雪铁龙、广州本田、一汽大众、万科集团、金地地产、富力地产、百仕达集团、中国人寿、泰康保险、平安保险、广发银行、日立电梯、美的集团、西门子、厦华电子、东药集团、蓝月亮、南玻集团，德邦物流、福达集团、广州煤气集团、广州中远航运、北汽集团、怡宝集团、长安新科、日立电梯、美的集团、松下电器、海信科龙电器、西门子、SAMSUNG、苏宁电器、中国长城铝业集团公司、南玻集团、天极传媒、洋河酒厂股份、蓝带啤酒。

● 适用对象

    人力资源部经理、营销经理、销售总监、销售部门主管、大区经理、销售团队管理者

● 会务报名

1.报名时间：即日起接受报名

2.费用：2680/人（含教材、合影、中餐、茶点）
 认证费用：中级证书申请费800元/人，高级证书申请费1000元/人（高级证书申请须同时进行理论考试和提交论文考试，学员在报名参加培训和认证时请提前准备好论文并随理论考试试卷一同提交）（参加认证考试的学员须交纳此费用，不参加认证考试的学员无须交纳）。

 说明：凡希望参加认证考试之学员，在培训结束后参加认证考试并合格者，颁发与所参加培训课程专业领域相同之：“香港培训认证中心HKTCC国际职业资格认证中心《国际注册营销管理师（中级）、国际注册高级营销管理师》职业资格证书”。（国际认证／全球通行／雇主认可／联网查询）。（课程结束１０个工作日内快递给学员）。

3. 垂询热线 :010－62863354  62864303  董老师              

传    真 :010－62864303
4. 报名方式:电话索取报名表(或在线登记)→回传报名表→发出参会通知→转账交费

