
《销售团队问题分析与解决》
【课程背景】：

市场竞争变得极其激烈，作为销售管理者面临的问题也变得更加复杂：市场信息的快速收集和反馈，大量客户的拜访和沟通，销售人员的管理和激励，销售预算的计划和控制，客户服务的调配和完善等等，大量的工作需要团队一起来配合。

然而，销售团队中经常出现各种难以预测的情况，让销售经理应接不暇，例如：

部分销售人员看着似乎很忙，就是没有业绩；

部分销售人员业绩一般，还总嫌公司支持给得太少；

销售人员总是要求更多的销售政策支持；

团队成员经常冲突，协作度不高；

没有归属感，人员流动率高；

只卖老产品，不愿推广新业务；

打造铁局从严管理，又担心销售员有抵触消极

公司任务重，销售员怕压力，完不成有负面情绪；

……

销售管理者得把团队结合成为一个和谐的整体，在事业中创造业绩。所以你想要使员工追随你，除了了解自己的业务能力和努力以外，同时你还必须掌握一些最新的团队管理知识，管理方法和管理实用技巧帮助您在岗位上得到进一步的发展。

【课程收益】：

通过本课程将帮助销售管理者认清自己的工作职责、增进自己的人际沟通和解决问题的技能，并让管理者能系统地了解如何去触及员工的内心，对员工的需求进行全面分析和了解、掌握提升培养、激励团队和辅导下属的技能，从而加强管理者自身的领导力；同时掌握一些行之有效的工具、方法等，并有效运用，从而帮助管理者对个人及整个团队的高绩效进行打造和提升并在团队中形成良性的企业文化氛围。

【课程对象】：

企业主/总经理/销售高中基层管理者

【课程方式】：
授课、互动、小组练习、讨论、分享

【课程大纲】

课程思路：

	角色认知
	研讨：销售管理者的角色定位

思考：做销售和管理销售的误区

	计划制定
	思考：目标如何达成

了解：如何制定策略

	组织管理
	掌握：不同员工的不同管理

理解：团队氛围对员工的影响

	领导团队
	了解：销售人员的胜任力模型

掌握：不同能力员工的辅导

	控制结果
	掌握：销售流程

思考：用销售工具控制销售过程


第一讲：销售管理者认知及职责

1、销售经理的定位

1）销售经理的职责

2）带领团队的误区
2、销售经理的4大职责

1）计划

2）组织

3）领导

4）控制

5）优秀销售管理者的成长方向

第二讲：计划制定

1、什么是目标

1）目标的作用

工具运用：SMART
2）对目标控制

工具运用：MBO目标管理

2、分解目标

1）路径规划

工具运用：SWOT/PEST

2）优略势分析

工具运用：VIOR/竞争态势分析

3）制定策略

工具运用：TOWS分析法

第三讲：组织管理

1、管理团队的六种武器

1）高压式、愿景式与组织式

2）民主式、授权式与教练式

工具运用：领导方格

2、创造团队的积极氛围

1）公司人际交往

2）公司目标一致

工具运用：双“S”立方模型
3）改变团队氛围的常用方法
第四讲：领导团队

1、我们需要什么样的员工
1）为什么要帮助员工做精神管理

2）员工到底要什么

工具运用：马斯洛需求理论

2、员工的满意度我了解吗?

1）互动：员工抱怨怎么办?

2）员工激励应该怎么做

工具运用：赫兹伯格双因素理论

4、辅导员工成长
1）销售人员能力模型

2）如何疏导销售压力

工具运用：销售人员胜任力模型

5、认识辅导

1）陪同辅导的步骤

2）发现销售不足的关键点

工具运用：陪同随访表
第五讲：控制结果

1、销售思路

1）销售流程是什么？

2）每个阶段客户关注什么？

工具运用：客户购买行为
2、销售管控工具

1）什么是销售漏斗

2）销售流程对业绩把控的使用方法

工具运用：销售漏斗把控
【课程安排】

课程地点：开课前3天短信通知(成都市三环内）

课程时间：2024年11月28日
课程费用：1280元/人（费用包括学员版讲义（纸质），不含午餐以及电子版课件，停车费用自理）

温馨提示：为保护讲师知识版权，课程全程禁止录音、录像；

【讲师介绍】

韩天成老师  大客户销售专家

18年市场营销团队与管理实战背景

曾任：联合利华 客户经理

曾任：德兰通讯科技有限公司 大客户销售经理

曾任：德国拜克环保科仪器 销售团队经理
曾任：某世界500强建材企业  市场大区销售总监
韩老师拥有18年市场营销与团队管理实战经验，历经销售代表、销售经理、区域经理、大区总监等岗位，使韩老师对市场营销与管理的过程有着深刻的了解和丰富的经验，服务企业涉及服务业，零售业，生产制造业等多个领域，曾组织并实施多家企业的内部销售技巧及销售管理等方面的咨询项目。授课量5年超过500天，返聘超过100家企业。

形成了一套销售领域独有的集专业知识导入、销售技能培训、销售工具设计、销售行为训练和销售管理体系建设为一体的销售训练的落地模式。经过多年的实践和上百家客户的实施，证明是一套可复制、可落地、可管理的销售训练方法，找到了一条销售绩效提升的有效路径。
主讲课程：

《顾问式销售》《大客户销售》《项目型销售》《PSS专业销售技巧》《新任经理管理魔方》

《让销售职业化——营销团队职业竞争力提升训练》

课程主要针对的企业问题：

■ 成单机率低，销售指标不能完成

■ 没有适当的销售机会评估方法，在不合适的机会上浪费资源

■ 没有有效的业务拓展方法，无法找到足够的机会

■ 很难有效地和潜在客户交流，错失机会

■ 在面临激烈竞争的机会中无法脱颖而出

■ 不能清楚有效地展现价值，陷入价格战

■ 过长的销售周期，完全失去控制

■ 无法接触真正的决策者

致力于销售员销售行为的改变，进而带动业务的改善。
授课风格：

结合多年的市场营销团队工作背景，他在课堂教学中会非常注重理论与实际相互配合，并以大量实战及案例来引导和强化学习内容。

课程深入浅出、风格新颖、活跃，内容充实缜密、极富感召力。重视和学员之间的互动交流来激发学员以达到最佳的授课效果。
部分服务企业：

汽车运输行业：通用汽车烟台分公司、一汽大众上海总公司、德国马牌轮胎、跃龙轮胎集团青岛分公司、青岛悦隆轮胎、上海汽车集团、奇瑞商用车、伊莱汽车零配件(昆山)有限公司、中国外运陆桥运输有限公司、北京中邮物流有限责任公司、中国邮政集团苏州分公司、喜威（中国）投资有限公司、上海德邦物流、欧西爱司物流……

家装行业：武汉盛世乐居家装公司、北京美得你家装公司、南通好一家家装公司、福建金牛水泥有限公司、海顺新材料有限公司、浙江爱尚家科技股、住友电工管理……

金融保险：太平保险、中国人寿、平安保险、招商银行、江苏银行、中国邮政浙江省总公司……

公开课：云南昆明、山东临沂、山东潍坊、山东滨州、山东菏泽、山东淄博、辽宁沈阳、上海、江苏连云港、江苏南通、江苏苏州、浙江湖州、广东深圳、河北石家庄、河北沧州、河南郑州、广西桂林……

知名企业：中国移动益阳分公司、中国移动辽宁分公司、中通服建设上海分公司、深圳传音控股有限公司、武汉钢铁集团公司、江苏南车株洲电机有限公、美国强生、新华传媒、安徽高速传媒、天津东方雨虹防水工程有限公司（2期）、上海仪电电子（5期）、苏州科瑞集团、声科（上海）医疗设备有限公司、山东伊莱特股份公司(2期）、广西业盛投资公司、上海良和包装材料有限公司、中国石化杭州分公司、华峰集团、德图仪器贸易上海公司、中国电网平顶山公司、顺丰速递镇江分公司、顺丰速递无锡分公司、香港韩衣童社服饰股份有限公司、上海诚凯制衣、威迩徕德电力设备（上海）有限公司、福州汉斯曼产品质量技术服务有限公司、宁波方太集团上海分公司、西格玛软件信息科技有限公司、上海亿贝网络信息服务有限公司、溧阳经信局、饿了么外卖公司、江苏恒药药业集团、新沂市东升化工有限公司、联想电子、公诚管理咨询公司、内蒙古伊利实业集团、无锡天安智慧城科技产业、万新控股集团、苏州奥加诺水处理……

生产设备：深圳市盛能杰科技有限公司、浙江春晖智能控制股份有限公司、无锡庆源激光科技有限公司（3期）、江苏海迅实业集团股份有限公司、广州赛姆科技资讯有限公司、江苏德纳化学股份有限公司、八方电机、金桥集团、上海港务局、饿了么、湖南汉阳酒业股份有限公司、国泰精密机件、桑德森纺织机械、上海DIC油墨、特恩驰光纤、宁波信泰机械、住友电工运泰克、大同链条、西部环保节能设备、菲托过滤、奥托尼克斯电子、上海凯密特尔化学品、上海维凯光电、上海意兰可电力电子设备、必达泰克光电科技、浙江正泰安能电力系统、阿尔斯通隔离开关、马科托合金材料、相信制动系统、上海凯密特尔化学品、特酷电子设备、埃地沃兹贸易、滁州行田电产、苏州艾驰博特检测科技、布勒食品制造、山东蓝德运动健身器材有限公司、首钢机器人、宁波亚德客、塞发过滤、德国博尔豪夫、渤帆紧固件、莱姆电子、北京凡士通、天津万可电子、上海东恒化工、长春科德宝、宝翎过滤环保、泰雷兹交通自动化控制、宁波柏厨集成厨房、希卡姆电力设备、住友电工管理（上海）有限公司、小沃科技有限公司、湖南大井电源技术有限公司、杭州有赞科技有限公司、华中建科（北京）工程科技有限公司、云南和泽西南生物科技、深圳市美迪泰克医药、成都星云智联科技、上海蔻斯科技、重庆海康威视、四川宏华石油设备、福建凯米网络科技、燕京啤酒集团吉安分公司……
联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 

联 系 人：潘洪利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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