江猛老师：专做最有生产力，最接地气的培训课程

<销售团队的建设与管理>

主讲老师:江猛

课程背景：

 孙子兵法云:带兵打仗,一鼓作气,再而衰,三而竭,作战如此,营销团队的管理也是如此;高产与高效的营销团队,一定是充分发挥每一个人能力的团队. 营销经理在团队中间如何被提拔起来的？毫无疑问，众多企业都是把营销做的比较好的那几个人提拔出来。但是我们忽略了一个前提：一个业绩好的销售人员不一定能成为一个合格的管理者，一个合格的销售管理者前提是销售要做的好,所以营销管理必须学一些营销团队管理的技能才能胜任.
课程目标：
· 掌握核心销售管理技能的方法与技巧；
· 提高市场总监的管理能力回归本位

· 有效掌握人才的选择,培育,激励,团队不同阶段的管理方式,留住优秀的人才;

· 诊断自己的营销团队管理现状和误区;避免更大的失误;
· 构建管理语言、管理思想，以提高其本人及部门绩效，达成个人目标与组织目标。
课程特色：本课程进行分组学习---研讨+互动+PK+训练
亮点1：每个企业一个学习顾问的深入跟踪；

亮点2：课程中间会布置作业，然后回去落地研讨；

亮点3：培训课件都会给到企业，听课人员轮流每天给全体员工培训分享；

亮点4：培训结束一个月我们会出一份试卷让全体员工进行考试，测试下对老师所讲内容的吸收情况；

亮点5：真正让学习的知识运用到工作中，持续发挥作用；
课程对象：董事长, 总经理,营销管理者。
课程大纲：
	一：如何当好团队领导: 管理是严肃的爱
· 什么是销售团队管理
· 管理者在公司中的三重角色定位
· 历练领导力的要诀

· 销售管理者的三种角色定位

· 冠军营销团队的几个按钮

· 市场总监的管理职能

· 优秀的管理者特质
· 管理者常见管理案例分析
  SWOT分析：课堂分析自身管理的优势和提升方式

二：营销团队不同发展阶段的特征和管理策略:

· 创立起团队特征和管理策略
· 动荡期团队特征和管理策略
· 稳定期  团队特征和管理策略
· 高产期团队特征和管理策略
· 调整期团队特征和管理策略
  现场诊断各个分公司团队特征和改进建议

三：如何授权下属, 让员工快速成长
    授权员工就是对员工的最大培养.

· 为什么不授权？

· 不授权的后果是什么？

· 如何选择适合的授权下属

· 授权的障碍与误区
· 授权的流程与原则
· 授权的四种类型
· 授权的五个层级
· 有效授权的技巧
  工具：市场总监常用的授权表格
四：营销团队高效执行力提升:
   简单的事情重复做就是进步
· 营销团队常见执行力现象

· 什么样的人是执行型人才
· 哪些人不是执行型人才？

· 案例研讨：营销团队执行工具的运用YCYA

· 完成任务的四个心理保证

· 完成任务的四个行动保证

· 完成任务的四个流程保证—PDCA循环
· 活动：小组工作任务-建桥
· 执行过程的四大误区
作业：执行力行动计划

五:内部畅通沟通管理: 高效沟通让员工领略高层方针
与上级的有效沟通

· 向上汇报的方法
· 取得上级信任的沟通方式
与下级的有效沟通

· 与下级沟通的原则
· 如何下达工作指令
· 与下级的面对面沟通
与同事的有效沟通

· 与同事沟通的原则
· 交情与工作效率的关系
· 取得良好关系的沟通方法
· 如何做好跨部门沟通协作 

  互动案例：沟通能力的现场测试
	六：销售队伍的日常管理与辅导下属: 

     加强管理日常管理, 为了让员工进步.
· 有效管控销售队伍的方法
· 销售例会的目的、内容及要点
· 看板管理
· 销售流程管理
· 客户关系管理
· 区域市场深度开发管理
销售人员的培训与辅导: 迅速提升员工的能力
· 如何进行销售辅导
· 培育辅导下属的目的
· 辅导下属的最佳时机
· 培育下属的步骤
· 工作指导的培育方法
· 如何培育销售人员
  工具：培养下属的工具和系统手册

七：优秀销售人员的招募和留人策略:

· 著名企业人才甄选标准举例
· 何谓人才标准的三层级划分
· 人才甄选工作应考虑的因素
· 招聘渠道的选择与利弊分析
· 六种基本的招聘方法之详解

· 什么时间人才最好招聘

· 提供几种特别的招聘方式

· 帮助员工做好职业生涯规划
· 工作轮岗用活人才挖掘潜力

· 关键人才最关心什么问题

· 如何培养和留住80-90后员工

· 加强梯队建设给人晋升空间
· 塑造魅力——领袖品格留人
· 愿景激励——企业文化留人
· 用心待人——亲情感化留人
· 沟通无阻——团队氛围留人
· 优者有股——事业共享留人

八：分析研讨：实战性深度观察诊断:

销售团队的管理特点:

1：注意控制整个过程；

2：注意细节的固化：细节体现效率

3：打造批量生产销售人员的系统流程

4：注意管理团队的士气-年轻人容易情绪化

5：注重内部竞争意识：良性竞争

6：协调内部的冲突

7：杜绝明星员工的管理误区

 销售管理者的管理误区

1：定位错位：把自己当成销售人员

2：个人业务能力很强，团队领导能力差

3：心胸狭隘，容不得下属成长

4：感情用事，冲动决定，不会客观评价下属

5：认为业绩好的就是人才

6：目标不清楚，管理随心所欲

7：沟通不注意方法

8：对销售人员的选拔没有注意和方式

9：对销售的管控不知道从何做起

10：没有预见性，战略眼光不远


培训改变企业人命运，进而会拉动企业发展，经济的增长---------江猛老师

