
总经理如何制定销售目标与绩效管理

课程对象：总经理/数据营销经理/销售经理

主讲老师：马诚骏

课程时间：2天

授课模式：导师讲解、大量案例分析，双向沟通、疑难解答、针对性讲解、参

与式研讨。

课程大纲：

第一章节：汽车经销商面临的改革与全新挑战

1、 基于客户体验满意的服务创新理念

 分析市场营销向服务营销的转型，

 买卖双方市场决策变化的转型，买方有了更多话语权。

 客户的满意度关注点解析

 客户关系与客户满意度的服务营销

2、 基于客户交互关系的客户管理创新理念

 互联网下的客户关系维系

 客户与企业之间的关系分析图表

 客户参与的全新经销商管理理念的发展分析

 如何建设互联网的客户关系新模式（天地人）

3、 基于数据化分析的管理模式创新理念

 如何处理微利化时代的精细化管理策略 

 如何设计精细化管理的流程与制度管理

 如何推进经销商的四个化管理（标准／制度／流程／数据）

 客户管理数据与 KPI分析，数据化的收集与管理

4、 基于客户价值链延伸的商业模式创新理念

 全价值链的商业模式分析

 金融、保险、养护的创新模式分析

 以客户为中心的延保与质保的流程分析

 客户全生命周期的关系维系与CRM管理

第二章节：如何做好汽车经销商的目标管理与分解

1、经销商商务政策解读与销售目标政策制定

 根据集团的考核制定年、月、周目标。（案例分析）



 月目标分解，市场与销售之间的关联性解析

 如何监管市场目标制定策略与公示制度

 销售顾问的个人目标值分解与完成计划表

 如何建立看板制度管理，使目标可视化管理。

2、经销商销售运营核心数据的管理

 建立销售 KPI 流程图，实时监控（客户信息留存率、邀约进店率、展厅成

交率、任务完成率、客户战败率）

 每一个销售 KPI公式说明怎样的管理问题，应如何解决与应对

 销售顾问的三表一卡的使用和数据管理技巧

 运用绩效考核的模式激励销售顾问对数据的重视程度

第三章节：经销商的运营绩效管理分析（案例互动分析）

1、什么是绩效管理

 汽车经销商绩效管理的核心定位

 绩效管理的核心内涵

2、销售部的绩效设定与执行

 销售经理的绩效制定方法分析

 展厅经理的绩效制定方法分析

 销售顾问的绩效制定方法分析

 数据员的绩效制定方法分析

 库管员的绩效制定方法分析

 网电销主管的绩效制定方法分析

 网电销专员的绩效制定方法分析

3、销售部的绩效设定与执行

 市场经理的绩效制定方法分析

 市场专员的绩效制定方法分析

 策划专员的绩效制定方法分析

4、绩效的基本数据库建设

 各部门之间的结果指标制定标准

 各部门过程指标库建设标准

 各部门品行指标库建设标准

 评定系数的设定标准分析

第四章节：如何打造狼性的销售团队



1、团队建设的五个核心要素分析

 选：如何选到合适的人才，招聘与职业规划分析

 育：如何定职定岗，推进培训的进程管控

 用：如何挖掘特长，把合适的人放在合适的位置上

 留：四种留住人才的方法（事业／环境／情感／利益）

 退：如何精简团队，提升核心竞争力

2、狼性团队建设的标准分析

 狼性团队的基础是什么？

 如何升华狼性团队，创造更高价值。

 狼性团队的三个核心特质分析


