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打造狼性巅峰销售团队

课程背景： 

与雄狮和猛虎相比，狼真算不上是猛兽，它的体力与形状都与狗差不了多少。但是，狼却以自己矢志不移的食肉信念、百折不挠的作战态度、众狼一心的团队精神纵横自然界。

    其实在人类社会中，有的国家虽小，但是他们却有着狼一样的意志与团队精神。战争年代，他们以小国之师侵入大国，所向披靡犹如狼入羊群；和平年代，他们用经济对全球进行侵略和渗透几乎又入无人之境！

    在我们的周围，有这样的企业，起步虽晚，资金不足，社会的资源并不充分，但是他们上下一心，抱着一种坚决卓越的成功信念，不达目的不罢休，他们的行为与精神与狼又是何等的相似！

    如果将狼的态度与意志移植到业务代表的大脑中，将狼群的法则用在我们销售团队的运作与管理上，那么我们就有了一支狼性的销售团队。这支狼性的销售团队能够将我们的产品和技术，卖出一流的市场。

    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、还有最头痛的销售预测 ……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？ 

本课程为有志于提高销售团队绩效管理者而设计。通过先进的销售管理理念、方法、工具的导入和经验分 享，提供给销售团队管理者一套行之有效的销售管理模式，并研讨如何运用到实际工作中去；将自己的销售团队激励成超人，共创辉煌！！

课程目标：

1、正确认识销售经理的角色和能力

2、学习如何招聘销售人员的四个原则和有效方法

2、掌握系统培养销售人员的技巧

3、学习如何运用四把钢钩有效管控销售团队

4、随岗辅导，快速培训新人

5、根据销售团队的不同发展阶段，采取合适的管理风格

6、打造团队销售文化，有效提升销售团队执行力

7、有效激励销售团队的四大原则和10种方法

8、提升团队执行力意识，打造强大执行力

【适合方式】

研讨课、直观演示、案例教学、模拟练习

培训内容： 

案例：华为崛起的秘密

  分享：都是同时起步的高科技企业，中兴通讯为什么比华为发展慢？

  分享：狼族的智慧（如果没有人类，地球的统治者将是狼）

一、营销队伍管理的常见问题

分享：华为的营销体系高效运作助力公司成为世界五百强

1、中国企业销售管理的困境

2、中外企业销售管理的差异　 

3、中国市场的环境的五大特征

4、销售队伍常见的七个问题

5、销售队伍现状的分析

6、效率型销售对管理风格的要求

7、效能型销售对管理风格的要求

案例：蚂蚁军团

二、营销经理的角色认知与职责

1、营销经理常见管理误区

2、业务高手做管理者要突破两大问题

3、 营销经理常见管理误区

4、营销经理角色定位

5、营销经理管理团队的四大原则

6、建设管理高效销售团队的思路

三、组建狼群——甄选与招聘

1、招募销售人员的的四个原则

2、效能型销售人员的素质要求 

3、效率型销售人员的素质要求

4、把握面试中常用的六类典型问题

5、精通面试中的常见误区

6、应当警惕招聘的四类人

案例：华为公司招聘流程 

案例：华为公司对销售人员的素质要求

四、培养狼群——销售经理的辅导技巧实战演练

1、销售队伍训练常见问题

2、销售人员的职业生涯规划

3、销售人员的专业素质培养　　 

4、销售人员的心智修炼

5、销售训练中常见的问题——培训的“马太效应”-确定重点培训　　　　　

6、“放单飞”前的系统训练——设计培训流程和实施

7、职场实战训练技巧——实际案例演练

8、实战训练方法分享——培训的“21天效应”-巩固培训效果

分享：华为如何打造销售新兵？

案例：一个IBM销售人员真实受训经历

五、销售团队的有效管控

1、管理控制的要点

2、管理销售团队的四把钢钩

一）经营管理分析会议

◆营销例会

　    ◆早会运作

二）随访、随查

　    ◆随访的原则

　    ◆随访的注意事项

　    ◆随访的技巧

三）述职及工作沟通

　   ◆业务代表的工作述职

　   ◆业务代表的工作沟通

四）管理表格的设计与推行

　◆管理控制表格的要点

　   ◆基础管理表格

　   ◆行为、过程管理

　   ◆销售活动管理报表

五）四把利剑的组合运用

　◆三种类型的销售队伍

◆管理钢钩的使用侧重

六、辅导幼狼--针对销售队伍实施随岗辅导

1、随岗辅导的重要意义及内容　　

2、销售动作的随岗训练程序　

3、个别辅导和电话辅导

4、 随访观察时的注意点

七、弹性领导团队 

1、识别团队的发展阶段

2、团队领导的两种行为

3、四种团队领导方法

4、针对四类销售员的不同管理风格

5、关系导向与工作导向领导

6、驾驭明星员工的技巧

7、正确处理下属问题

8、赢得下属的忠心

9、责备下属的技巧

10、防止销售队员老化的方法

八、狼型销售团队文化塑造

分享：华为基本法引领华为成为世界级领先企业

分享：华为企业文化生生不息的四大手段

1、十大文化塑造高绩效销售团队

2、文化根植大脑的战略思路

3、文化根植大脑心理规律？

九、激励狼群——将你的销售团队成员激励成超人

1、 销售队伍的激励原理与方法

2、员工成长的过程

3、人性需求的五个层次

　◆激励的“头狼法则” “白金法则” “时效原则” “多元化法则”四大法则

　◆金钱以外的10种激励方法

十、锻造狼群执行力—120%完成销售任务

1、要营造团队执行文化

   结果与任务；商业人格；客户价值 

2、执行力方法：猴子管理法

3、执行力秘诀：执行的四十八字真经

案例：西点军校执行力

案例：华为执行文化

*注明：练习、游戏、讨论贯穿全部课程

讲师介绍：郭楚凡

■中国管理研究院 特聘教授 研究员

■国际项目管理协会 会员

■中国管理研究院 特聘教授 研究员

■广东项目管理沙龙 发起人/理事

■清华大学、北京大学、中山大学、瑞士维多利亚大学、加拿大新华商学院 总裁班/MBA班 客座教授

■华阳集团、数码视讯、东方正通、九州风神、阿盖特科技、商惠顾问、麦迪尔顾问等公司 独立董事/首席顾问

■中国注册人力资源管理师（CHRP）特聘教授

工作背景：

拥有十二年企业高中层管理经验和八年培训与咨询经验，曾任华为公司市场部经理、片区总经理；中兴通讯市场总监；中国联通市场营销部总监；正略钧策（原新华信）等著名管理顾问公司咨询总监、高级合伙人等职。郭楚凡老师将世界五百强企业华为公司的先进工作经验和管理实践与先进管理理论结合起来，引进世界知名企业宝洁、可口可乐、百事可乐等公司的管理思想，提炼、优化了数百项企业管理的模型和工具，并将之用于管理咨询和管理培训中去，取得了客户的广泛认同和高度认同，被称为狼性营销领导者，华为模式布道者。

研究成果：

现任《南方企业家》、《人力资源管理》、《销售与市场》、《新营销》、《销售与管理》、《管理传播网》、《营销传播网》、《品牌网》等权威媒体特约作家，研究成果：《量化管理是企业发展的必由之路》、《销售薪酬体系设计的几种模式》、《绩效管理体系建立过程中的常见问题》、《手机渠道商如何应对去渠道化挑战？》、《新媒体神话：商业楼宇电视，蓝海还是泡沫？》、《兼听则明：量化建立营销信息系统》、《成为优秀咨询顾问的十大条件》、《人力资源经理的多种角色》 

全国热线：4000-125-018 

座机：010-62719327 

杜主任 手机 13121135903

传真：010-51413865
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