市场营销系列课程之：

销售人员招募技巧(1天)
【培训费用】 1980元/人（包括会费，讲义，证书）

【课程收益】

  企业经常发现自己招聘到的销售人员达不到预期目标，他们可能能力不足，可能工作态度不积极，可能学习速度慢，可能没有好的合作精神，有的甚至会出现违背公司商业道德的情况，还有就是招聘到的销售人员在短时间内离职，极大地影响了公司销售工作的进展，也耗费了公司大量人力资源和销售部门相关人员的时间和精力。
    通过研究我们发现，在招聘阶段准确找到公司合适的人员可以在很大程度上有效地避免以上事情的发生。
通过本课程的学习，参与培训的销售经理或者招聘经理们将能够：
明晰招聘的重要性，招募到合适的销售人员；
掌握快速筛选销售人员简历的方法；
掌握邀请面试的方法；
熟悉面试的每个流程及流程中的注意事项；
辨识面试中的"真实"与"谎言"；
掌握吸引销售人才的常见方法；
掌握结构化面试的方法与技巧。
【课程对象】
营销总监、经理，销售总监、市场总监、大区经理、地区销售经理、招聘经理等

【课程大纲】
第一部分、建立对销售人员招聘工作的正确认识
案例：李总对销售人员招募的说法对不对？
销售人员招聘工作的常见三大困惑
招聘失败的成本
销售人员招聘的五大核心理念
讨论：是努力招募到合适的人员好，还是通过大量淘汰留下合适的人员好？
第二部分、销售人员的招聘流程
案例：某公司销售人员的招聘体系
1、制定招聘需求
方法：进行工作分析与编写岗位说明书
方法：招聘需求的胜任力分析
小组讨论：某公司招聘员工的胜任力素质模型
2、找到合适的候选人
方法：招聘渠道的种类和利弊
方法：制做具有吸引力的招聘资料
方法：要第一时间过滤的八种简历
方法：应届毕业生的简历分辨技巧
方法：如何分辨简历重要信息的真伪
3、邀请和进行招聘测试
方法：电话邀约安排面试的技巧
工具：销售人员面试中需要提到的12个常见问题
方法：在面试中建立雇主品牌
4、做出录用决策
方法：怎样促使合适的人员尽快到公司服务？
方法：三个动作让未来的团队伙伴坚定来一起工作的信心
练习：
角色演练：这三份简历你选择哪一份，如何给他打电话约面试时间；
第三部分、面试理论与实践技巧
给应聘者一个好印象：规范的企业面试流程
工具：销售人员需要面试的10个关键内容点
结构化面试的涵义和特点
方法：操作结构化面试的“八步法”
确定面试的主要内容
对面试的内容进行解释
确定不同面试内容的目标值
设立各面试要素的权重
编制具体的评分表格
设计结构化面试题库
对相关主考官培训，知识转移
现场实施结构化面试，及时评分
分组演练：一个真实的结构化面试现场
第四部分、结构化面试七大经典问题类别及实施技巧
1、背景性问题，附经典面试提问分析；
2、意愿性问题，附经典面试提问分析；
3、情境性问题，附经典面试提问分析；
4、压力性问题，附经典面试提问分析；
5、智能性问题，附经典面试提问分析；
6、专业性问题，附经典面试提问分析；
7、行为性题目，附经典面试提问分析；
STAR行为面试技巧
行为面试方法概述
行为面试---STAR样本
STAR实战分析：考察“培养人才”方面
行为面试的要点总结
询问失败的行为事例
分组演练：招聘某职位的STAR行为面试法
第五部分、销售人才测评的主要方法与技术
常用的人才综合测评方法
心理测验
知识技能测验
无领导小组讨论
行为事件访谈
命题演讲
如何对更关键的职位进行背景调查
案例分享：某企业销售工程师招聘评价中心设计实战
张老师Richard
复旦大学工商管理硕士（MBA），曾任某世界著名的的管理培训公司专职讲师多年，现为市场、销售等领域特约讲师。

张先生成功横跨4个完全不同的行业，涉及培训、生物制药、汽车涂料、通信制造，曾任三家公司管理人员、销售总监等，其中2家已经上市，他和所负责的部门平均年销售增长率超过80%，最高年销售增长率达到600%，年销售额达到2.6个亿。

10年团队建设和管理实践经验沉淀，3年管理咨询和培训过程中的不断梳理和总结，张老师在团队建设和管理领域已经形成了一整套独特、有效、简单的方法，这些方法已经帮助到超过100家来自不同背景组织（外资企业、国有企业、合资企业、民营企业、事业单位等）的2000多人；

张先生的授课内容系统，逻辑性强，采用互动、参与式教学，如和风细雨，润物细无声，使学员在不知不觉中已掌握所学知识，大有收获。

张先生主讲课程包括：

《卓越销售团队管理》（2天）

《成功的销售技巧》（3天）

《大客户开发与管理》 （2天）

《电话销售技巧》

《达成双赢的销售谈判》

《谈判的六种力量》

《如何创造性解决问题》（2天）

《新任经理的管理技巧》

《高级商务演讲技巧》
《公共关系与危机管理》（2天）

《品牌维护与管理》

《卓越品牌管理》（2天）

《销售沟通技巧》（1天）

《练习30天，销售从此简单》（1天）

《市场营销全方位》（2天）

《品牌维护和管理》（2天）

《工业品营销》（3天）

《打造卓越产品经理》（3天）

《如何进行市场调研》（2天）

《如何制定市场计划》（2天）

《如何定价》（2天）

《新产品如何上市》（2天）

《如何做好市场助理》（2天）
张先生服务过的部分客户：

  拜耳作物科学（中国）有限公司 
  埃斯倍风电科技（青岛）有限公司

  倍耐力轮胎有限公司 
  博泽汽车技术企业管理（中国）有限公司 
  搏力谋（上海）商贸有限公司 
  常州百货大楼股份有限公司 
  常州科勒发动机有限公司 
  道达尔润滑油（中国）有限公司 
  德立达亚迪技术开发（上海）有限公司 
  迪砂贸易（上海）有限公司 
  弓箭玻璃器皿（南京）有限公司

  弓箭国际实业公司 
  亨斯迈先进化工材料（广东）有限公司上海分公司 
  家乐福（中国）管理咨询服务有限公司 
  康宁光缆系统（上海）有限公司 
  联合汽车电子有限公司 
  林德（中国）叉车有限公司 
  米其林投资（中国）有限公司 
  南京扬子伊士曼化工有限公司 
  宁波库贴汽车塑料有限公司 
  欧尚（中国）投资有限公司 
  奇耐联合纤维（上海）有限公司 
  泉峰（中国）贸易有限公司 
  山特维克矿山工程机械贸易（上海）有限公司 
  上海德邦物流有限公司 
  上海曼伦商贸有限公司 
  上海苏尔寿工程机械制造有限公司 
  上海天旦网络科技发展有限公司 
  上海邮通科技有限公司 
  圣戈班磨料磨具（上海）有限公司 
  台达能源技术（上海）有限公司 
  泰诺风保泰（苏州）隔热材料有限公司

  万通（苏州）定量阀系统有限公司 
  伟思富奇环境试验仪器（太仓）有限公司 
  武汉太平爱克电线电缆有限责任公司 
  中国移动通信集团广东有限公司 
  中国移动通信集团广东有限公司深圳分公司

  中化道达尔油品有限公司 
  中冶连铸技术工程股份有限公司 
  上海新傲科技股份有限公司 等等
报名方式

联系人：杜老师
电话：010-62719327    

传真：010-51413865
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	住宿要求
	预定：酒店名称：            双人房      间；单人房        间，

住宿时间：     月     至    日

(不用预定请留空)


★缴费方式： ( 转账
  ( 现场缴费  
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