
金牌教练：销售管理的核心法则
课程收益：1、全面了解营销管理、销售队伍管理基本原则

2、培养销售竞争力，建立完善销售管理体系

3、把握销售管理技巧，控制的营销过程

4、明确营销策略、管理职责、营销组合等管理实务

5、强化市场开发、销售成交、售后服务等专业销售技巧

6、设计销售通路及销售队伍

7、预测销售目标、分配销售任务

8、掌握销售队伍绩效考核和评估的方法

9、通过日常报表系统进行管理

10、分析销售人员不同性格，因人而异的管理

第一讲  营销队伍管理的常见问题

1、中国企业销售管理的困境

2、中外企业销售管理的差异

3、中国市场的环境的五大特征

4、销售队伍常见的七个问题

5、销售队伍现状的分析

第二讲  营销经理的角色认知与职责

1、营销经理与销售代表的工作差别

2、领导者常见的观念误区

3、营销经理常见管理误区

4、良好团队的七个特征

5、团队管理的原则

6、有效控制的核心目标

7、营销经理的管理职能

8、营销经理的工作职责？

9、营销经理角色定位

10、优秀的管理者特质

11、销售管理的核心



12、如何制定销售目标

13、销售团队的推销原则

14、销售团队的建设、管理与运作

15、管理分析与决策方法

16、建立高效团队

第三讲  “放单飞”前的专项训练

1、销售人员的职业生涯规划

2、销售人员的专业素质培养

3、销售人员的心智修炼

4、销售人员的技能培训

第四讲  销售队伍的过程控制要点

1、经营管理分析会议

①营销例会

②早会经营运作

2、随访、随查

①随访的原则

②随访的注意事项

③随访的技巧

3、述职及工作沟通

①业务代表的工作述职

②业务代表的工作沟通

4、管理表格的设计与推行

①管理控制表格的要点

②基础管理表格

③行为、过程管理

④销售活动管理报表

第五讲  针对销售队伍实施随岗辅导

1、随岗辅导的重要意义及内容

2、销售动作的随岗训练程序

3、提高新人的留存率



4、个别辅导和电话辅导

5、随访观察时的注意点

第六讲  狼型销售团队文化塑造

1、十大文化塑造高绩效销售团队

2、文化根植大脑的战略思路

3、文化根植大脑心理规律？

第七讲  销售经理弹性领导团队

1、识别团队的发展阶段

2、团队领导的两种行为

3、四种不同的团队领导方法

4、销售员四大分类

5、四类销售员的不同管理风格

6、、驾驭明星员工的技巧

7、正确处理下属问题

8、赢得下属的忠心

9、责备下属的技巧

10、防止销售队员老化的方法

测试：士气状态自测评分

第八讲  销售队伍的有效激励

1、销售队伍的激励原理与方法

2、员工成长的过程

3、人性需求的五个层次

4、金钱以外的 14种激励方法

第九讲  学习总结

1、5个名额总结发言

2、5个名额学员提问交流

3、随堂考试、填写培训评估表

4、最佳学习小组表彰合影留念


