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打造激情燃烧的销售团队
主讲：龙平
                                          ——国内实战派营销专家
· 课程时间：2010年08月14日       1天（上午9：00—12：00下午13：30—16:30） 
· 课程地点：杭州市工人文化宫  综合大楼二楼影视厅  （仁和路2号  浣纱路与仁和路
交叉口  杭州市惠兴中学对面  仁和大厦斜对面）
【课程背景】

销售队伍的无序状况和业绩的起伏不定一直是困扰企业的头痛问题。其根本原因在于我们的销售经理胜任素质不够，管控体系设计不当，业绩目标和个人的具体要求不配套。在大多数销售型企业中，销售队伍的成本占销售额的的7%左右，更有20%的交易和促销费用是被销售团队用掉的，而很少有企业对自己的销售团队信心十足！一个优秀销售经理的首要任务，就是以销售业绩为导向，组建并管控好一支卓越的销售团队去达成目标。反之，这个销售经理只能算是一名优秀的销售人员而已。
销售经理在管理团队的过程中面临着一些共性问题，如销售业绩徘徊不前；销售队伍不稳，好人难招能人难留；销售人员的目标达成率落差很大，“销售明星”难以管理，销售人员的工作热情缺乏，人员心态老化；公司的标准销售流程难以执行，内部意见和争端过多…
本课程是专门针对销售管理人员设计的。它可以帮助销售型企业解决三大核心问题：如何找到并培养真正适合我们企业的优秀销售人员；销售经理如何设计和运用的最有效的销售人员和业务管理模型，去赢得团队的认同，保障团队工作积极性和业绩的持续稳定；销售经理如何有效地激励销售队伍,合理地评估每个销售人员的工作绩效，以达成公司的销售目标。
课程的核心流程是：找到合适的有潜能的销售人员――设定并分解合理的销售指标――激励团队的工作热情――分析和控制销售流程的各个环节----评估销售人员绩效，达成团队总体销售目标。
【课程收益】
· 掌握本企业优秀销售人员的甄选鉴别方法

· 了解销售目标预测与合理分配的流程

· 明确销售经理赢得销售团队认同的有效方法

· 学会使用正面激励和负面控制来管理团队

· 使用四个重点原则将销售管理效果最大化

【课程特色】
· 检核销售经理管理潜能的“20个思维判定”

· 合理可行的销售目标分配方法“同比市场比较法则”

· 销售管理中最有效的“7步销售台阶”监控法

· 销售人员个人绩效评估的“个人目标关联原则”

【课程对象】

管理人员

【课程大纲】
课程的序言：销售业绩产生的6大循环

销售经理的20个思维定势

销售经理的归因和影响效应

第一项修炼：销售人才的招聘和甄选

· 分清4个级别的销售人员

· 选聘过程中的5个典型陷阱

· 销售人才招聘的4个大定律

· 选对销售人才的4个关键步骤

第二项修炼：销售人员的训练技能

· 培训的“马太效应”-确定重点培训

· 培训的“现场效应”-使用最佳技巧

· 培训的“21天效应”-巩固培训效果

· 设计培训流程和实施-实际案例演练

第三项修炼： 销售目标的预测和分配

· 信念第一，指标第二

· 合理销售目标的界定标准

· 关注目标的相关性和区域性

· 目标执行的工具包设计

第四项修炼： 销售人员的管理

· 细节第一，总结第二
· 卡曼尼效应的应用
· 销售明星管理
· 销售问题管理

· 销售进程管理
第五项修炼： 销售团队的有效激励

· 激励的“头狼法则”

· 激励的“白金法则”

· 激励的“时效原则”
· 激励的“多元化法则”
· 销售人员内在激励的菜谱
第六项修炼：销售人员的绩效评估与管理

· 4-7考核内容的有效数量
· KPI 销售考核指标的设定
· 1-7 销售人员绩效面谈方法

· 1-1 销售人员个人目标的关联
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【讲师简介】
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国内实战派营销专家
销售管理培训专家
C8(中国)销售管理机构合伙人
北京大学营销经理高级研修班主讲师
中央电视台经济频道《劳动与就业》栏目专家
美国领导力研究中心认证中文讲师
全球IBC（亚洲）商业咨询机构特约研究员。
曾任联合国粮农组织（FAO）中国中心高级教官、旺旺集团（大陆事业总部）首席培训师、美国协和门窗（中国）公司营销顾问，中国国际教育产业投资集团（CIEI）营销总监，美国SUBJEX软件（中国）公司销售顾问，香港达达传媒集团销售总监等职务。 龙平先生凭借多年的不同类型销售企业的一线销售工作经验以及11年的外资企业营销管理从业经历，特别是经过近5年对不同行业的3470多名销售人员的特质和业绩相关数据追踪，积累了大量的销售人员管理实战案例，专长于在销售管理领域用可信的数理流程分析方法进行三大核心工作：销售组织的建设与管理（强调销售管理者提升组织业绩的6大关键要素）；销售人才的招聘与甄选（使用5种优秀销售维生素的外在识别和内在量测方法，甄选最适合的销售人才）；阶梯式销售技术（针对大客户提供解决方案的7步销售台阶及结果验证控制技术）。龙先生在国内销售领域首次提出了：优秀销售人才的“五种维生素”；销售目标设定的“同比市场分析法”；销售管理的“7步台阶控制法”；销售谈判过程中客户的“身体语言识别系统”。
授课经历：5年以上授课经验且在业界有良好的口碑 
曾为国内上百家集团公司的销售团队授课，其授课以生动化的互动式教学为主导，为学员提供翔实的案例分析和实际运用模块 ，通过数据------揭示销售绩效背后的真相；通过测试------悟出销售个员的行业特质； 通过故事------破解销售有心用心的规律；通过案例------引发销售行为的深层思考。 

※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※※
· 课程时间：2010年08月14日     1天（上午9：00—12：00下午13：30—16:30）   
· 课程地点：杭州市工人文化宫  综合大楼二楼影视厅  （仁和路2号  浣纱路与仁和路

交叉口  杭州市惠兴中学对面  仁和大厦斜对面）
· 参会费用：会员套票：1张
1200元/人  团队购票5人以上更优惠！（更多优惠尽请关注时代光华学习卡）
	学习卡
	年投资额
	人次
	单人次金额

	团队钻石卡
	88800元
	500
	178元 / 天 / 人

	团队黄金卡 
	58800 元 
	300
	196元 / 天 / 人

	团队Ａ卡 
	32800 元 
	150 
	218元 / 天 / 人

	团队Ｂ卡 
	26800 元 
	100 
	268元 / 天 / 人

	团队Ｃ卡 
	16800 元 
	50 
	 336 元 / 天 / 人

	精英卡 
	11800 元 
	30 
	 393元 / 天 / 人

	个人卡
	6800元
	30
	226元/ 天 / 人
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学习顾问：段迎迎         电话：0571-89939504    15158065149         传真：0571-89938990

下期公开课预告：
时间： 2010年08月28日         主题：如何成为一个成功的上司              主讲：娄萌

特别备注：1、请前来上课的学员自带好笔
          2、课程准时开课，请学员不要迟到
主办单位：杭州时代光华教育发展有限公司  
          8020人才网   鲜老庄临安食府
温馨小贴士
亲爱的学员，为了您能更加方便的参加龙平老师的《打造激情燃烧的销售团队》课程，请注意以下提示：

【课程地点】杭州市工人文化宫  综合大楼二楼影视厅  （仁和路2号  浣纱路与仁和路

交叉口  杭州市惠兴中学对面  仁和大厦斜对面）
【课程时间】2010年08月14日   早上： 9:00—12:00  下午：13:30—16:30 
【公交路线】公交井亭桥站K290  K270  K38  K591  K68  K49  K35  K8  K92  K900

公交平海路站 K504  K27   K10            
【停车信息】文化宫内有15个免费车位，先到先停

            另仁和路上有公共停车位，按小时收费
【用餐信息】仁和路上有众多餐厅，参会者可自行安排
如有任何问题或帮助，请您致电：0571－89939504   15158065149  联系人：段迎迎

[image: image1.png]BIEFRIFE.

4
&
N
&
g
®




[image: image2.png]















欢迎访问 http://www.hztbc.com     地址：文三路252号伟星大厦四层    电话：0571-89938988   传真：0571-89938990

[image: image5.png]& B3ty 1E

TIMES BRIGHT CHINA



[image: image6.jpg]L 4] & Bt



[image: image7.png]


