金牌销售团队打造及销售人员激励考核宝典

课程时间：2009年6月13-14日     上海金水湾大酒店(准时开课)
课程时间：2009年7月11-12日     深圳金百合大酒店

课程时间：2009年7月25-26日     北京新兴宾馆
主办单位:中国管理资源网 http://www.qg68.cn

电话：010-62864303 62863354

传真：010-62864303
适应对象：总经理、副总经理、营销总监、市场总监、人资总监、销售总监、培训经理等企业营销中高层管理人员者。

收费标准：2600元/人（含授课费、资料费、会务费、午餐费）三人以上可享受9折优惠

认证费用：中级600元/人；高级800元/人(参加认证考试的学员须交纳比费用，不参加认证考试的学员无须交纳

备注:

1. 凡希望参加认证的学员，在培训结束参加考试合格者，颁发(国际职业认证标准联合会) <<营销管理师>>国际国内双职业格证书，（国际国内认证／全球通行／雇主认可／网上查询）

2．凡参加认证的学员须提交本人身份证号码及大一寸数码照片！

3．课程结束后15个工作日内将证书快寄给学员。
前    言：

亲爱的企业家与销售团队管理者:

如何建设高绩效销售团队是每位企业家、营销人的梦想！自古郡县治，则天下治！在企业中，销售安，则企业富!正如中医，开处方前必先号脉。匡老师通过对国内众多企业的调查研究，发现目前我国企业销售团队管理中主要存在以下几大问题： 

1、营销人员缺乏积极心态，能动性差，执行不到位 ；

2、有组织无纪律，拉帮结派，诸侯割据；

3、人员工资性支出大，坐吃费用，营销腐败，企业营销成本高居不下；

4、人员流动大，优秀人才留不住 ；不该走的都走了，该走的一个没少；

5、资源与人没有分离，客户没有沉淀在企业里，销售人员离开一并将“上帝”也带走；

6、恶意控制销售进度，赚取提成、奖励 ；

7、自利、短期行为，无长远规划，无品牌意念；重结果，不重过程；重销售，不重市场 ；

8、窜货、乱价、虚报广告费用、截留赠送品，扰乱市场秩序 。

销售团队如此“众生相”，其绩效可想而知！在全球经济寒流之际如何管理好销售团队让企业持盈保泰并有效开源节流就成为所有销售团队管理者工作的重中之重。也是销售管理者生涯中的一次职业“涅槃”。销售人员为什么难管？销售经理需要具备哪些素质？销售经理如何去管？激励？怎样激励？培训？如何培训？评估？考核？如何考核？什么方式？跟踪？抑或……

作为销售团队的主管和经理，不仅仅需要具备良好的个人能力和素质，更重要的能力是：制定销售计划、分配销售指标、招聘人员、培养下属、激励士气、绩效考核、成本控制、部门协调、资源争取、还有最头痛的销售预测 ……如何能够在有限的时间内，最大程度的提升团队的工作效率呢？ 

本课程为有志于提高销售团队绩效管理者而设计。通过先进的销售管理理念、方法、工具的导入和经验分享，提供给销售团队管理者一套行之有效的销售管理模式，并研讨如何运用到实际工作中去；将自己的销售团队激励成超人，共创辉煌！！

课程目标：

1、了解销售主管的角色、职责和定位；2、学习如何招聘与培训销售人员；3、学习如何优化销售队伍的工作效率；

4、建立销售管理机制，提升销售业绩。5、如何使激励不仅控制结果，还能控制过程？

6、根据企业性质与发展阶段如何建立科学的销售绩效考核系统？  7、如何提升销售执行力

课程主要内容： 

第一部分：如何做一个太上不知有知的销售团队管理者——自我修炼

一、销售团队管理者如何避免“总司令”亲自去炸“碉堡”

1、 业而优则仕的流弊  2、销售经理的角色与职责  3、建立“懒人”文化

4、从执行者到管理者—成为团队资源匹配与服务专家

案例：一个“救火”队长的一天/案例：哈佛案例探讨——关于角色定位

二、如何创建销售团队种子基金——甑甄选与招聘

1、招募销售人员的主要途径  2、销售人员甑选的程序与方法   3、掌握面试技巧

4、如何规避招聘中的俄罗斯套娃现象---即所招聘的人员一代不如一代

案例：某外资企业招聘技术/案例：某民企招聘技术

案例：老师亲历某知名企业防止招聘中俄罗斯套娃现象经验分享

三、如何成为一名优秀的销售教练——销售经理的辅导技巧实战演练

1、如何做21世纪合格的销售教练？  2、角色演练发现销售过程中的盲点  3、协同作业来观察销售行为 

4、一对一的辅导下属技巧 5、不同沟通风格的销售员和客户的沟通技巧 6、SPIN--创造客户价值的销售技巧与辅导 

7、销售团队中销售人员问题处理研讨与演练

故事：丰田是如何销售培训使之成为顶级销售人员的？/案例：某企业如何打造金牌销售教练？

四、销售人员日常管理

1、销售会议管理  2、销售人员管理表格  3、应收账款回收管理  4、销售人员飞单管理 5、对上与对下的沟通技巧

6、销售管理中不可忽视的棘轮效应及其对策

案例：小王应收账款之道/案例：棘轮效应及其对策举例/案例：国内某知名企业开会范例

第二部分：如何提升团队绩效——用绩效考核指引你的团队方向

一、薪酬与考核—撬动销售业绩的有效杠杆——不同性质企业、不同发展阶层企业绩效评估难点及解决方案呈现

1、让薪酬为销售人员加油  2、如何确定薪酬   3、打造企业与销售人员双赢的思路

4、企业发展的七个阶段    5、因企制宜、因地制宜、因人制宜制定薪酬方案  6、哪种薪酬方式适合你的团队

7、如何避免吃大锅饭      8、如何避免两极分化

二、如何设计销售人员关键业绩考核指标

1、关键业绩指标有哪些  
2、销售绩效考核之平衡计分卡运用及其设计
3、销售ＫＰＩ指标设定

4、如何因企制宜因人设定考核指标  
5、如何对考核结果进行公布，来激励员工

三、企业不同发展阶段考核模式解析

1、婴儿期考核模式设计

2、少年期考核模式设计

3、青年期考核模式设计

4、盛年期考核模式设计

5、稳定期考核模式设计

6、贵族期考核模式设计
四、不同行业绩效考核设计模型

1、服务类企业为代表的业绩考核指标设计

2、快消类企业为代表的业绩考核指标设计
3、工业类企业为代表的业绩考核指标设计

案例：服务类企业为代表的业绩考核指标设计模型

案例：快消类企业为代表的业绩考核指标设计模型
案例：工业类企业为代表的业绩考核指标设计模型
五、市场营销人员薪酬与考核

1、销售总监薪酬与考核  2、销售经理薪酬与考核  3、大区经理薪酬与考核  4、批发销售代表薪酬与考核

5、终端销售代表薪酬与考核  6、销售内勤销售与考核

案例：某著名企业考核指标制定案例演示/案例：公司与员工考核博弈之道
六、薪酬与考核实施方略

1、如何对考核结果与下属进行沟通   2、绩效沟通面谈要注意哪些问题  3、销售人员绩效考核如何进行实施

4、任何新的考核需要在局部试行方可全面推广

七、薪酬与考核方案评估

1、是否与公司整理战略匹配  2、是否对员工有激励性  3、是否达到了投资回报  4、是否实现方案预定的目标

案例分析：

第三部分：激励——将你的销售团队成员激励成超人

一、动机与激励的概念

1、马斯洛的需要层次理论

案例分析：作为销售人员需求的特点与激励方式

弗雷德理克.赫茨伯格的激励—保健理论

2、销售经理常见激励误区

案例：某经理对下属的表扬

二、激励的原则

1、销售经理（总监）激励下属一般原则

2、销售经理（总监）的激励菜单

a.信任与赞美   b.物资激励   c.情感激励   d.精神激励   e.榜样激励   f.授权激励

g.危机激励     e.高压式管理之流弊       g.建立销售企业文化

3、激励低收入员工六法     4、奖励的几大误区

5、快乐销售，快乐工作，快乐成长

案例：优秀企业构筑激励体系的一些做法

案例：猎人是如何激励猎狗的？

案例：奖优罚劣，如何对下属进行正负激励

案例：如何让你的团队保持激情与活力——比尔.盖茨激励法

讨论：我们身边存在的激励问题、解决建议

第四部分：如何打造高绩效销售团队执行力—101%完成既定销售任务

一、造成销售执行力不高的主要原因

1、公司的执行文化还没有完全形成  2、管理者没有持续地跟进、跟进、再跟进

3、制度出台时不够严谨，经常性的朝令夕改，让员工无所适从  4、制度本身不合理  5、缺乏科学的监督考核机制

二、如何提高执行力

1、要营造团队执行文化  2、执行力速度，一个行动胜过一打计划  3、关注细节，跟进、再跟进

三、猴子管理法: 打造销售无敌双赢执行力

案例：西点军校执行力/案例：某企业执行文化

顾问介绍：

匡晔先生，实战型营销管理专家。北京大学MBA课程研修班特聘教授,曾任跨国公司销售总监、大型民营企业销售副总裁、客服总监等职；有超过12年的营销管理管理及培训经验。匡老师在长期的教学实践中，根据成人学习的特点和习惯，能将枯燥的理论化繁为简、化简为易、化易成趣。佐之在课程中穿插大量的游戏和模拟练习，使学员在快乐学习中领悟新的思考模式，掌握全新的理念及技巧。其特有的热情和引导能力以及强烈解决问题的使命感，使他的课程既有感染力，又具有实战性。授课风格活泼幽默，课堂气氛活跃，培训效果满意率保持95％以上。曾接受培训及咨询的部分企业：卡弗兰橱具、顺德移动、21CN.COM、ABB低压电器、爱立信公司、广州信诚人寿、挪威船级社、广州汽车集团股份公司、上海平安保险、上海摩托罗拉公司、清华同方、上海吉田拉链、广州施耐德、东莞德生集团、广东惠浦电子、深圳用友软件、深圳市飞亚达（集团）公司、A.O.Smith电气公司、深圳华商银行、奥地利中央合作银行、美国驻华大使馆、天津一汽公司、香港银禧集团、深圳万科地产、奥林巴斯(深圳)公司、山东九阳小家电、飞利浦东莞公司、开平霍尼威尔、美国电话电报广州分公司、中山电信、海南可口可乐公司、美的商用空调、深圳莫尼卡-美能达商用科技、松下电器大连公司、李宁体育用品公司、香格里拉大酒店、柳州五菱汽车、横店集团、阿克苏诺贝尔长城涂料等等。
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