
《区域销售管理模式》课程介绍（2天）

引子：

图片案例：看图片谈感受 

区域管理的现状分析

第一、管理者角色转换

 区域销售的困惑分析

 新任区总的几种角色

 区域销售的管理误区

思考：你是怎么理解管理者角色的？

 管理者的三类角色

 管理者的十大角色

 区域销售领导力模型

 区域销售的岗位职责

现场作业：区域销售管理项强弱分析

第二、团队设计与管理

什么是团队？

群体与团队区别

团队的五个要素

团队的四个特征

团队设计的六个步骤：

一、清楚需求，搭建架构

   回顾：咱们公司的区域组织架构是怎样的？
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二、根据岗位，择优选人

   招人的困惑分析

   案例分析：一个经典的招聘故事

   1、明确招聘岗位：职能+销售？

   2、清楚招聘标准：岗位要求+考虑因素

     案例分析：某企业招聘销售员的标准

     现场作业：梳理你的团队下属优势项目

   3、择优挑选方法：

现场练习：面试团队下属

观+问+评+测挑选优秀

   4、四个招聘思维

三、融入团队，培训先行

   思考：员工不培训就上岗的结局？

   案例分析：某公司区域经理流失率启示

高效育人 1234 策略

四、用人所长，人尽其才

   回顾分享：你的用人原则是？

   完美用人四部曲

五、留人有招，完善系统

   思考：员工为何愿意跟着咱们干？

   两个原因跟着走

   案例分析：这种情况员工要走你怎么办？
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   高效留人三步走

六、打造团队，日臻完善

 团队组织和建设

团队形成三个阶段

 团队意识和文化

塑造团队文化

形成统一价值观

现场练习：找到团队统一价值观

 团队精神和机制

培养互信精神

 团队合作与激励

认识员工激励

员工激励误区

马斯洛需求工作中的运用

现场练习：员工需求分析

员工激励方法

激励过程策略

案例分享：某区域销售团队激励方案

完成组织期望

 团队目标认同感

第三、客户管理与维护

一、客户布局合理
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 客户布局三原则

 布局的考虑因素

 客户布局的策略

工具分享：客户评估表

二、客户分级管理

    思考：为何要分级管理客户？

 分级管理形式

 分级考虑因素

 分级管理机制

三、销售目标一致

    目标一致的基本前提

    思考：客户是我们的团队成员吗？

 目标分解原则

 分解影响因素

 目标分解操作

四、客情关系维护

    客情维护三个意义：

 保持心中有他：真诚沟通情感交往

 控制生意过程：日常拜访标准步骤

 把握生意结果：清楚生意状态好坏

第四、绩效管理控过程

一、确定绩效指标
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 绩效指标影响因素

 两类重要绩效指标

    二、控制绩效过程

1、绩效面谈监控

思考：绩效过程如何控制？

 绩效面谈技巧：

           何时开展绩效面谈？

 绩效面谈误区

 绩效面谈定义

 绩效面谈分类

           现场练习：绩效面谈演练

 绩效面谈内容

工具分享：区域业务工作日志

       2、会议制度监控

 团队会议：会议时间+目的形式

工具分享：区域销售会议模板

 经销商会议：目的+内容+形式

       3、弱势市场整改

          市场整改方式：集中作业

回顾：我们做过哪些集中作业？
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集中作业三部曲：准备+实施+总结
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