

《销售管理与业绩推动》
主讲老师：孙巍
企业类型：不限
时间安排：2024年6月14日9:30至17:00
          2024年6月15日9:30至16:30
地点安排：杭州市文一西路522号西溪科创园8幢
参课费用： 4980元/人 
人数限制：60人

企业痛点
一个卓越销售经理的首要任务，就是组建一支卓越的销售团队。拥有高效能的销售队伍，是竞争取胜的关键。销售团队的基础是销售人员，销售经理如何发展和壮大销售队伍；如何通过销售管理流程，开展有序的销售活动；如何运用自身的领导力、远见、判断力去激励和影响销售人员；如何管理战略客户关系，从战略的高度运用销售队伍创造客户价值和竞争优势；如何通过有效的训练和辅导让销售人员自如地应对销售环境中的挑战、变数及不确定因素，实现最终业绩目标。本课程旨在帮助销售经理从销售业务管理、销售人员管理入手，通过在团队建设、管理行为、业绩辅导等不同层面的学习，运用科学有效的方法，全方位打造销售队伍的“整体势能”，炼就精英销售团队，有效推动企业整体销售业绩提升

适用对象
营销经理、销售总监、市场总监、销售经理、市场经理等
课程亮点
提升销售管理者的管理能力，明确作为销售管理者的角色和职责；

掌握组建精英销售团队的策略，实施人才战略，缔造卓越团队；

根据客户的采购决策流程，设计出从线索到最终转化的销售流程；

掌握销售团队管理及成员辅导训练的方法，进行有效的管控和激励；

合理设计分解团队目标，掌握目标管理中实际应用的关键步骤


课程大纲  Outline

一、销售管理与管理能力

衡量优秀销售管理者的标准

什么是管理

对销售管理者的要求

管理的精髓

销售管理者的理人、安人

管理者的三心三力

管理者存在的三大问题

解决问题：

销售管理是企业营销的起点，是任何企业经营管理中都不会忽视的部分。明确销售管理者职责与管理角色，通过管人、理人、安人提升管理领导力，掌握团队管控的四种利器，实现团队的有效管理。

二、打造高绩效销售团队

高效团队的三个高度

从《孙子兵法》看团队建设

卓越源于要求

团队系统的三大建设

销售人员能力建设

销售团队文化的塑造

制度落地的四个动作

解决问题：

了解建立团队的核心要素，打造精英团队，以文化来影响，用制度来规范，制度化管理与人性化管理相结合，增强团队凝聚力，发挥团队潜力，提升团队效率。

三、销售团队人才招募与甄选

销售人才的重要性

销售人才的招募、甄选

销售招聘误区分析

人才招聘的三大前提

顶尖销售人员特质分析

解决问题：

招聘、培养和保留优秀的销售人员，提升对人的判断，招聘有潜质的销售精英，做有效的面试甄选，利用人才资源创造最大业绩。

四、以业绩为导向的训练与辅导

能力都是训练出来的

应对新挑战销售经理的角色转化

团队训练的系统化建设

心理训练

技巧训练

流程训练

训练与辅导的步骤

解决问题：

打造销售管理者的教练角色，实施教练式管理成为更出色的领导。通过一整套的训练方法与技巧打造精英销售人才，帮助团队提升销售实战能力与专业素质，提升销售竞争力。

五、销售管控与激励

销售团队发展的五个阶段

团队管控的四种利器

过程跟进

绩效面谈 

现代需求理论

激励是动态的

有效激励的六大策略

解决问题：

根据团队发展的经验总结出高绩效团队的特征，使用正确的领导方法，改善团队现有的低效率，充分发挥团队成员作用，通过有效激励创造更高的绩效。

六、团队目标管理与业绩推动

目标管理的四个阶段

精准目标的SMART要素

目标分解的四大关键

目标分解时的考虑因素

目标推进中的措施制定

监督检查五原则

检查与评估

目标修正与完善

以成果为导向的高效执行

解决问题：

学习以目标为导向，以人为中心，以成果为标准的目标管理。掌握订立目标的原则，合理分解目标，过程检查并修正完善目标，通过高效执行保障目标达成。

孙巍

中国著名实战管理专家

中国著名团队管理与执行力训练导师

资历背景

中国领导艺术研究院高级研究员

北京大学总裁班特聘讲师

清华大学总裁班特聘讲师
授课经验
中国电信、中国联通、中国铁通、中国通信服务、中石化、中海油、中国银行、中国工商银行、中信银行、中国民生银行、汴京银行、中国农业银行、中国银行间市场交易商协会、北京运通集团、青岛科昂集团、中金会、通威集团、ABNA英联饲料、大连船舶重工集团、今麦郎集团、云南白药集团、建峰集团、山东国安、浙江中烟、海底捞集团、中青旅控股有限公司、长园深瑞继保自动化有限公司、北汽福田、长安集团昌河汽车、方太集团、银大地产、高盛行地产、宁夏煜基地产等
联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 

联 系 人：潘洪利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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