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[image: image2.jpg]销售管理系列                   日期：6月25-26日    地点：广州
主题：有效管理销售团队
主讲：原德国拜耳销售总监  程广见
主 办：益策（中国）学习管理机构   商战名家网      
一、课程前言

面对日趋激烈的竞争，销售团队的强弱是企业成败的关键要素之一！有效地管理销售团队，将直接影响到企业销售业绩的达成。
然而，在建设与管理销售团队的过程中，不少销售经理常感困惑——
· 为何销售目标与销售结果总有落差？

· 如何妥善处理销售团队的沟通与冲突管理问题？
· 如何进行业绩评估与授权激励？
· 如何把握销售团队发展的阶段？
打造高绩效的销售团队需要销售经理掌握相应的管理技能，并关注销售团队成员的能力与意愿！为此，我们特邀原德国拜耳销售总监程广见精彩分享《有效管理销售团队》课程，不容错过！
二、课程目的

（一）提高个人管理能力，并以恰当的领导风格、激励能力更有效地影响团队；

（二）销售团队管理的专业技能、知识和工具，有助于迅速提升管理思路；

（三）更好地诊断和管理自己销售队伍的发展阶段所面临的问题和挑战。
三、课程特色

（一）幽默的授课风格、充满激情的学员互动； 

（二）全方位授课形式：实战练习+现场测试+案例分析。
四、课程提纲

（一）销售团队的建设

1、高效销售团队的金字塔模型

2、三种销售团队类型

3、测试：销售经理的能力和素质

4、优秀销售人员的品质

（二）销售团队的沟通与冲突管理

1、如何与销售精英沟通

2、销售冠军与管理者

3、销售团队冲突对团队的消极作用

4、“三种技能”成为有效的销售团队冲突管理者

（三）软硬兼施与授权销售队伍

1、如何获得管理的权力和影响力

2、为什么需要授权？

3、哪些事情需要授权？

4、授权的六个步骤

5、讨论练习：如何授权才有效

（四）销售团队的业绩评估与激励

1、测试：诊断低绩效并增强动机

2、销售人员业绩评估常见问题

3、三纬度评价法

4、解决能力问题的五步骤

5、综合激励方法的六个要素

6、练习：如何面对部属消极、不合作的工作态度？

（五）销售团队的发展

1、销售队伍发展的四个阶段

2、发展曲线

3、驱动模型

4、练习：你的销售团队处在哪个阶段？

5、中小企业发展过程中的三个层次的管理瓶颈

五、讲师简介

   原德国拜耳销售总监  程广见      
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历任德国拜耳集团拜耳光翌公司销售管理总监，America Asian Sun Seads Co.中国分公司销售经理，后调至海外于加拿大分公司工作数年。拥有超过十年的丰富的市场营销、销售及管理经验。在德国拜耳集团拜耳光翌公司任职销售管理总监期间，全面负责公司销售计划、商务管理等工作，业绩优异，在职期间公司销售额增长迅速，被评为拜耳集团中国地区成长最快速的合资企业。

从2000年开始，他为国内众多知名企业实施了内部培训、大型演讲及讲座，以出色的驾驭现场及与学员互动的能力，广受学员好评。曾多次被学员评为“最受欢迎的实战派讲师”、“金牌讲师”等。目前他专注于营销及销售领域的管理咨询和培训业务。是商战名家网核心专家。
主要课程：销售过程管理、销售技巧、渠道管理、整合营销、沟通技能等。

查看程广见老师详细个人简介，请浏览商战名家网“程广见”专家视频。

六、报名信息

（一）邀请对象：销售经理、总监、客户经理、区域经理；资深销售人士、将升任主管或经理的销售人士；

（二）参会费用：2800元/人；5张套票/人；会员凭票参加，午餐自理；
（三）重要提示：自2009年5月1日起全面启动课程证书的发放，同时停止发放新的学习记录卡，课程证书的发放对象为两天精品小班、系统特训班的学员。已发放的学习记录卡在2009年12月31日之前继续有效，在有效期内，学习记录卡可以继续登记学分，益策（中国）学习管理机构继续向符合结业标准的学员颁发相应的结业证书；
（四）付款方式：为避免现场等候，建议通过转账支付。

广州用户请使用：
单位名称：广州市益策咨询服务有限公司
银行账号：202808393919                 开户行：广州市商业银行天河南支行

深圳用户请使用：
单位名称：深圳益策企业管理顾问有限公司
银行账号：1803014170009152             开户行：中国民生银行深圳上步支行

上海用户请使用：
单位名称：上海益之策企业管理咨询有限公司
银行账号：1001 2621 0920 6922 675      开户行：中国工商银行上海市外滩支行
商战名家·《有效管理销售团队》回执表·广州
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	联系人/电话
	

	手 机/ 传真
	

	付款方式
	现金     转账    套票

	您所关心的问题，将安排嘉宾现场解答：
1、
2、


七、附件：

☆ 附件1——6月课程表及价格体系；

☆ 附件2——“严冬下的生机”商战名家全国巡讲活动简介。[image: image1.png]



























	


 














�
































第 1 页 共 4 页

[image: image4.jpg]


