★刘晓亮：打造超级战斗力销售团队（11月21-22日）
                      ------彻底解决销售人员自动自发玩命干的激励宝典

一、直面挑战：
1、销量不佳，销售人员积极性不高，怎么办？
2、老油条多，不执行制度，不填工作日志，怎么办？
3、下属工作区域调动时别人说你任人唯“亲”，怎么办？
4、跟随你转展南北多年的“兄弟”业绩考核不过关，怎么办？
5、军令不从，有组织无纪律，拉帮结派，各占山头封王，怎么办？
6、窜货、乱价、虚报广告费用、截留赠送品，扰乱市场秩序，怎么办？
7、客户没有融入企业里，销售人员离开一并将他的“客户”也带走；怎么办？
8、销售人员小富即安，业绩增长率低，无长远规划，无品牌意识，怎么办？
9、生产部抱怨你销售没计划，导致供应链混乱；财务部不理解市场，怎么办？
10、人员工资性支出大，坐吃费用，营销腐败，企业营销成本高居不下；怎么办？
11、人员流动大，优秀人才留不住 ；不该走的都走了，该走的一个没少；怎么办？
12、恶意控制销售进度，赚取提成、奖励；对截留费用的销售人员如何进行“双规”？
   ………
销售管理者每天都会遇到类似问题，要快速提升销量还真不容易。在全球经济下行之际如何管理好销售团队、让企业持续盈利并有效开源节流？这就成为所有销售团队管理者工作的重中之重了。也是销售管理者生涯中的一次阶段考验。销售人员为什么难管？销售经理需要具备哪些素质？销售管理者如何去管人？激励？怎样激励？培训？如何培训？评估？考核？如何考核？用什么方式跟踪？作为销售团队的主管和经理，不仅仅需要具备良好的个人能力和素质，更重要的能力是：制定销售计划、分配销售指标、招聘人员、培养下属、激励士气、绩效考核、成本控制、部门协调、资源争取、还有最头痛的销售达标。如何能够在有限的时间内，最大程度的提升团队的工作效率呢？来吧！集德能渠道学院经验丰富的营销管理专家将为你指通迷津，令你更轻松达成你的业绩目标。

二、课程目标：
1、了解销售领导的角色和定位。
2、学习如何招聘与培训销售人员。
3、学习如何优化销售队伍的工作效率。
4、建立销售管理机制，快速提升销售业绩。
5、如何使激励不仅控制结果，还能控制过程？
6、打造团队执行文化，有效提升销售团队执行力。
7、根据企业性质与发展阶段如何建立科学的销售绩效考核系统？

三、培训对象：
总经理、营销副总、销售总监、分公司总经理、办事处主任、销售团队管理者等人士
四、培训投资：
2500元/人

五、培训大纲：（2天12小时）
第一单元：为什么销售队伍中“问题猴子”总那么多？
困惑1：老板养活了销售人员
案例1：××公司20销售人员虚摆设 
困惑2：销售人员浮燥的心态多 
案例2：底薪低于2500 ,我不干
困惑3：员工高估自身的能力 
案例3：不会用计算机，不熟悉产品的FAB
困惑4：钱可吸引天下人才 
案例4：冯总的苦恼
困惑5：销售人员频繁跳槽 
案例5：××公司去年流动率100%的代价
困惑6：很难融合所有部属人心 
案例6：我比你学历高，我比你有钱
困惑7：喜欢坐电梯找老板 
案例7：郭总，我也可以跟老板谈，不干你也得发工资
困惑8：迟早我也要开公司 
反思8：为什么个个都想做老板？
困惑9：优秀销售人员死光了！
现象9：几乎每个企业都在找优秀人才 
困惑10：为什么招聘来的人总是黄鼠狼的后代 
案例10：张总的苦恼：为什么王总监招来的人总看起来不行，不顺眼?

第二单元：为什么销售队伍中“董存瑞”那么难复制?
一、清楚你的角色：“猴子穿衣不算人”！
1、测试：你有领导魅力吗？
2、成功销售团队主管的八大条件。
3、研讨与发表：销售人员最愿意跟随什么样的销售部“老大”？
●案例分析：××彩电销售部陆总监离职后为什么整个销售部门变成空城。
二、招聘哪种人适合你？
1、切记：只有雄狮才吃得动野牛?
2、不要忽视面相与性格测试
3、性格测试工具运用
三、公司销售人员培训预算很少，怎么办？
1、OJT销售人员培训、辅导与跟踪的四大方法。 
2、不培训的销售人员放出去会降低客户对品牌的体验。
●案例分析：××果汁2000名销售人员不做培训造成了不堪设想的后果。
四、坚决推行销售目标与计划。
1、如何制定合理目标与落实营销计划？
2、区域经理与经销商对公司定多少目标都无所谓，三分钟“一剑封喉”术？
●案例分析：××照明营销总监的苦恼“区域经理结果管理法”有什么错吗？
五、牢牢抓好销售人员日常管理 “三张表”：
1、三张表：《月销售计划表》+《周分析报表》+《日活动报表》
2、为什么有不少销售总监用不好这三张表？原因在于五块“拌脚石”。
3、不同阶段企业，不同市场状况，不可千篇一律用《日活动报表》。
●案例分析：××服装销售人员对销售经理的N种不理解与走马观花式的拜访。
六、运用PDCA销售管理循环圈，使你的管理渐入佳境：
“P计划→D执行→C检查→A改善”的现场案例实操。
●案例分析：××陶瓷公司销售部经理一人养活10个人的销售团队，累死！

第三单元：为什么不能改变游戏规则，将“羊”激励成“狼”？
一、“马斯洛需求论”误导了八千万中国营销人。
1、马斯洛五层需求论不适合中国人
2、中国人要用中国式激励哲学
3、“五子登科法”最管用
案例：广东××卫浴品牌老板用四个销售人员创造了1．2亿年销量奇迹。
二、销售人员激励的常用原则
1、销售总监激励下属一般原则：
①信任与赞美   ②物资激励   ③情感激励   ④精神激励   ⑤榜样激励  
⑥授权激励    ⑦危机激励     ⑧高压式管理之流弊       ⑨建立销售文化
2、样板市场样板销售人员激励法
3、激励低收入员工六法   
4、激励的六大误区
●案例分析：不是老板激励，而是我感恩，让我留下做了八年区域经理，年年区域销量第一。
三、整合销售政策作为激励的主要手段，彻底完成绩效考核与费用控制
1、设立阶梯式任务与收入，拉开工资与奖金差距 
①任职资格与任务 
②薪酬构成与计算方法：
方法1：总薪酬法
方法2：重叠薪酬法
方法3：工资与奖金分列法
③辅助岗位工资与奖金规定
④业绩计算与薪酬发放
2、销售费用的有效管理
①费用政策原则与基本方法：额度加比例
②各种费用项目报销标准 
③费用使用规定
④新入员工薪酬与费用规定
3、取消按销售额提成，以地区增长率来奖励？
4、不要老开会、下文件，而是调整激励办法，与企业发展相匹配。
四、销售人员的薪酬与考核具体办法
1、《销售总监薪酬与考核办法一》  
2、《销售经理薪酬与考核办法二》   
3、《大区经理薪酬与考核办法三》   
4、《代理商销售代表薪酬与考核办法四》 
5、《零售商销售代表薪酬与考核办法五》   
6、《销售内勤人员薪酬与考核办法六》 
五、薪酬与考核实施过程中要注意的细节
1、如何对考核结果与下属进行沟通   
2、绩效沟通面谈要注意哪些问题  
3、销售人员绩效考核如何进行实施
4、任何新的考核需要在局部试行方可全面推广
六、薪酬与考核方案的评估
1、是否与公司整理战略匹配  
2、是否对员工有激励性  
3、是否达到了投资回报  
4、是否实现方案预定的目标
●案例分析：××电器销售总监激励高招：让销售人员自动自发拼命干的两把绩效“利剑”。

第四单元：为什么不能有200%完成销售任务的“李云龙式”执行力？
一、造成销售执行力不高的主要原因
1、公司的执行文化还没有完全形成
2、管理者没有持续地跟进、跟进、再跟进
3、制度出台时不够严谨，经常性的朝令夕改，让员工无所适从 
4、制度本身不合理
5、缺乏科学的监督考核机制
二、如何提高销售执行力
1、要营造团队执行文化
2、执行力速度，一个行动胜过一打计划 
3、关注细节，跟进、再跟进
三、打造“党支部管理“法：让员工在企业二次宣誓入党，管理往深处就叫信仰
●案例分析：从企业管理角度来看“7•5乌鲁木齐打砸抢事件”，伊斯兰教恐怖组织的“死文化”。
四、导入“战区管理”法: 只有战争氛围才能产生玩命执行力
●案例分析1：不必学西点军校执行力，“二炮”与“叶挺独立团” 部队超过西典军校十倍执行力。
●案例分析2：xx著名电脑品牌的成功来自于营销总部叫中央司令部，全国分七大战区，一切按军队语言，执行力超强。

第五单元：为什么有的企业营销部与生产部、财务部很难“抱团打天下”？
一、认同企业共同的执行文化。
二、小心你的销售无计划会惹连环祸。
三、全员激励制度、标语、司歌无处不在。
四、正确理解企业内各职能部门不同的生存空间。
五、各部门成员日常沟通与协作的六个必遵团队原则。
六、生产部总抱怨你订单没计划，出货拖欠多；财务部不理解市场，怎么办？
●案例分析：王老吉××办事处经理打造销售团队协作典范的秘密武器。

六、讲师简介：

刘晓亮 先生
实战营销管理专家
集德能渠道学院院长

中国十大经销商培训名师
清华大学总裁研修班专家讲师
广州集德能企业管理咨询有限公司首席顾问     
刘晓亮先生从一线销售代表做起，拥有超过10年跨国企业中高层营销管理工作经历和全球著名咨询公司麦肯锡PAI营销活动管理项目辅导顾问资历，并且拥有10年企业营销管理培训与咨询的从业经验。目前成立集德能渠道学院，专注于中国快速成长品牌企业渠道营销管理的问题研究与课程开发，已帮助众多中小企业以“单点发力”模式有效解决了“营销突围”问题。他认为进行区域市场生意突破的根本就在于抓好六个关键因素的共同影响，即：品牌（推广）、产品（定位）、招商（策划）、渠道（管控）、终端（拉动）以及在这五个因素背后隐藏的团队（执行）。
刘晓亮先生学识渊博，信息量大。课程风趣幽默，互动性强，观点精辟。是许多品牌企业经销商大会指定演讲嘉宾。他始创的“一次培训，三道收获”培训模式，把“集中课堂学习 + 编写操作手册 + 实施管理软件”三合为一，较好地解决了企业营销管理培训领域长期以来效果难以巩固的难题，为中国企业管理培训创新作出了重要的贡献。他主讲的《市场开发与经销商管理》、《打造超级战斗力销售团队》、《大客户开发与管理策略》、《内修外王强势经销商》（适合代理商）、《单店销量五大法宝》(适合加盟商)等咨询式培训课程已帮助众多品牌企业及其经销商团队迅速改善管理，大幅提升生意。一惯倡导的“实战、专业、快乐”培训理念，广受学员的好评。他专项培训辅导过的客户包括：3M、联想电脑、飞利浦照明、通用电气、创维集团 一汽丰田、华帝燃具、四海家具、香港丽星床具、东鹏陶瓷、新中源陶瓷、威丝曼服饰、新秀丽皮具、华润涂料、永大胶粘、樱雪沐浴露、维达纸业、先锋药业、华山泉、来利洪集团、海大股份、富达钟表、雅图仕印刷、雅居乐地产、建设银行、平安集团等。

七、培训时间：11月21-22日

八、培训地点：广州
联系电话 ：010-62864303 62863354 82593357

传　　真 ：010-62864303

联 系 人 ：董老师 张老师

中国管理资源网 http://www.qg68.cn
