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    销售人员培训计划

    

    培训工作程序

1．  明确企业经营方针与目标

2．  营销人员现状及有待解决的问题

3．  问题分析

4．  关键要素分类

5．  制定培训方案

6．  分出人员层次

7．  课程设计

8．  培训方式

9．  按计划实施培训

10.   评估培训效果(培训成效、遗留问题)

 

    销售培训中存在的主要问题

 

1．  培训时间太少。（山东裕华集团每季度才     四小时）

2．  培训内容不系统。

3． 培训理念滞后，不符合当代社会市场营销   潮流。

4．  培训需求分析少。

5．  培训考核制度不健全。
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6．  培训方式单一。 

    培训目标

培训目标有许多，每次培训至少要确定一个主要目标。总的说来，

培训目标包括：

——发掘销售人员的潜能；

——增加销售人员对企业的信任；

——训练销售人员工作的方法；

——改善销售人员工作的态度；

——提高销售人员工作的情绪；

——奠定销售人员合作的基础等。

——最终提高销售人员的综合素质，以增加销售，提高利润水平。

    

    培训时间

培训时间可长可短，根据需要来确定。确定培训时间需要考虑：

（1）产品性质。产品性质越复杂，培训时间应越长。

（2）市场状况。市场竞争越激烈，训练时间应越长。

（3）人员素质。人员素质越低，培训时间应越长。

（4）要求的销售技巧。若要求的销售技巧越高，需要的培训时间也

越长。

（5）管理要求。管理要求越严，则培训时间越长。
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    培训地点

依培训地点的不同可分为集中培训和分开培训。

（1）集中培训一般由总公司举办，培训企业所有的销售人员。一般

知识和态度方面的培训，可采用集中培训，以保证培训的质量和水

平。

（2）分开培训是由各分公司分别自行培训其销售人员。有特殊培训

目标的可采用此法，可以结合推销实践来进行。

    培训方式

培训方式有：

——在职培训

——个别会议培训

——小组会议培训

——销售会议培训

——定期设班培训和函授等。

各企业可根据实际情况选择适宜的方式。

    培训师资

培训师资应由学有专长和富有销售经验的专家学者或由有经验的高

级销售人员、销售经理担任。任教者应具备如下条件：
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——对于所授课程应有彻底了解；

——对于任教工作具有高度兴趣；

——对于讲授方法有充分研究；

——对所用教材随时进行补充和修正；

——具有乐于研究及勤于督导的精神。

    培训内容

培训内容常因工作的需要及受训人员已具备的才能而异总的说来，

培训内容包括：

（1）企业的历史、经营目标、组织机构、财务状况、主要产品和销

量、主要设施及主要高级职员等企业概况；

（2）本企业产品的生产过程、技术情况及产品的功能用途；

（3）目标顾客的不同类型及其购买动机、购买习惯和购买行为；

（4）竞争对手的策略和政策；

（5）各种推销术、公司专为每种产品概括的推销要点及提供的推销

说明；

（6）实地推销的工作程序和责任，如适当分配时间、合理支配费用、

如何撰写报告、拟定有效推销路线等。

(7)相关法律知识：合同法、反不正当竞争法、产品质量法、价格法

等。

    （8）市场营销基础知识。社交礼仪知识。
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（9）谈判策略与技巧。

（10）客户赊销与信用管理。

（11）市场调研。

（12）渠道管理。

（13）商品储存与运输。

（14）销售活动分析。

（15）公共关系知识。

（16）广告与促销。

（17）票据结算知识。

（18） 服务意识与服务知识。

 

    课堂培训法

常用的培训方法主要有课堂培训法、会议培训法、模拟培训法和实

地培训法。

课堂培训法是一种正规的课堂教学培训方法。一般由销售专家或有

丰富推销经验的销售人员采取讲授的形式将知识传授给受训人员。

这是应用最广泛的培训方法，其主要原因在于费用低，并能增加受

训人员的实用知识。其缺点是此法为单向沟通，受训人获得讨论的

机会较少，讲授者也无法顾及受训人的个别差异。

 会议培训法
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这种方法一般是组织销售人员就某一专门议题进行讨论，会议由主

讲老师或销售专家组织。此法为双向沟通，受训人有表示意见及交

换思想、学识、经验的机会。

  模拟培训法

这是一种由受训人员亲自参与并具有一定实战感的培训方法，为越

来越多的企业所采用。其具体做法又可分为实例研究法、角色扮演

法、业务模拟法等。

实例研究法是一种由受训人分析所给的推销实例材料，并说明如何

处理实例中遇到的问题的模拟培训法。

角色扮演法是一种由受训人扮演销售人员，由有经验的销售人员扮

演顾客，受训人向“顾客”进行推销的模拟培训法。

业务模拟法是一种模仿多种业务情况，让受训人在一定时间内作出

一系列决定，观察受训人如何适用新情况的模拟培训法。

 实地培训法

这是一种在工作岗位上练兵的培训方法。在新来的推销人员接受一

定的课堂培训后即可安排在工作岗位上，由有经验的推销人员带几

周。然后逐渐放手，使其独立工作。这种方法以有利于受训者较快

地熟悉业务，效果很好。

建立培训考核制度



中国管理资源网  www.qg68.cn  www.296.cn

应建立一套行之有效的业务考核办法。考核方式主要有：

1．  笔试。

2．  口试。

3．  情景模拟。

4．  角色扮演。

5．  与业绩结合。


