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                                     ——打造高绩效销售团队
                                                  学员：             
                                                  时间：               
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        陈 震 先 生
                                               新浪微博：陈震说

                                               微信号：陈震（shchenzhen）
· 企业销售系统辅导顾问师
· 《铁军销售系统》创建人

· 清华大学、浙江大学、上海交大总裁班特聘讲师

· 2010年度中国营销杰出著作奖《铁军式营销》作者

· 分众传媒集团公司唯一常聘销售谈判教练
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专业课程：

《铁军式营销》、《销售过程管理》、《销售人才招聘与有效训练》

《铁军销售特训营》、《顾问式销售策略》《大客户销售》
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授课特征：
诙谐幽默、生动之中领略概念的原理；
擅长案例、故事分享之余掌握技巧的精髓。
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部分受训企业：

强生中国、阿里巴巴、分众传媒、蒙牛乳业、东方航空、西门子电子、四川长虹、深圳天马、三一重工、富士通、红星美凯龙、三洋能源、四川全有家俬、北京人民广播电台、北京华美地产、北京红科鞋业、北京爱环吴世、北京博亮木门、谊安医疗、一汽锡柴、恒安集团、工行上海分行、建行上海分行、浙江公众信息、镇海炼化、胜利油田、永乐电器、世纪联华。。。

团 队 公 约

1.参与：积极参与，为本次学习第一要诀。

2.自律：永远对自己的行为负责。

3.信赖：信赖过程，信赖讲师，信赖伙伴和自己。

4.四禁：禁止迟到，早退。

禁止上课随意走动，进出。

禁止互相指责，埋怨。

禁止上课打手机。

5.珍惜：珍惜今天，全力以赴，创造成功人生。
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何为“风林火山”

今天的团队缺什么？
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1、 怎样选拔合适的销售人员
什么样的人员适合做销售

2、选拔什么样的人才带领销售团队
3、储备和锻造骨干是团队持续成长的保障
途径1：领导带头做示范、做教练

途径2：善用团队的力量发挥集体功效塑造骨干
途径3：将军是打出来的
[image: image19.png]



销售员销售素质测评表

	Salesmanship
	含义
	有/无
	改进计划

	S
	微笑与表达的能力
	有□  无□
	

	A
	行动快速的能力
	有□  无□
	

	L
	聆听的能力
	有□  无□
	

	E
	自我教育与精进的能力
	有□  无□
	

	S
	服务顾客的能力
	有□  无□
	

	M
	判断购买的能力
	有□  无□
	

	A
	判断顾客购买决定的能力
	有□  无□
	

	N
	判断顾客购买需要的能力
	有□  无□
	

	S
	聪明的，精干的
	有□  无□
	

	H
	幽默的
	有□  无□
	

	I
	想象力，创造力，情报力
	有□  无□
	

	P
	自我教育与精进的能力
	有□  无□
	


使用方法：

目的：测评自身销售素质

填写：根据自身情况填写，找出不足写出改进计划。
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销售人员个人发展检查表

	№
	个人发展方向
	分数1－10分
	疏失检讨
	改进计划

	1
	积极的心理态度
	
	
	

	2
	人际关系及同仁喜欢的程度
	
	
	

	3
	身体健康以及给人的外表观感
	
	
	

	4
	对商品的认识与了解
	
	
	

	5
	顾客开发的能力
	
	
	

	6
	接触客户的技巧
	
	
	

	7
	商品介绍的技巧
	
	
	

	8
	处理异议的技巧
	
	
	

	9
	结束销售技巧
	
	
	

	10
	客户服务及管理的能力
	
	
	

	11
	收款的能力
	
	
	

	12
	自我“时间”与目标管理的能力
	
	
	

	总结：




使用说明：

目的：检查个人发展情况

填写：针对个人发展情况填写，检讨疏失并制定改进计划。
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在企业里管理者不再是挥舞大棒的监督者和发号使令的指挥者的形象，而是更多地当起 啦啦队长、支持者、鼓励者，不是依靠权力管理，而是凭借着因与员工共同进步、对员工指导帮助和公平公正的形象而获得的威信来帮助员工工作，通过员工的进步实现自我的价值，并推动工作朝积极的方向发展，以此来推动组织目标的实现，使公司价值得到提升。
(  人的潜能是无限的;
(  人,是有惰性的;
(  人，是需要激励的;
(  人，是可以被激励的;
(  如何激励?
1、销售人员战斗力的根源

行动力源泉 ↘
追求快乐
逃离痛苦
       奖励是必然的，团队管理来看“快乐”和“痛苦”哪个促动力更大？

马斯洛的五个需求层次
	需求层次
	正激励方法
	负激励方法

	物质的需求
	薪酬及福利激励、期权激励
	罚款

	安全的需求
	工作环境激励、职业生涯激励、培训激励
	末位淘汰、层级降级调整 

	情感的需求
爱、归属、友爱
	关爱激励、信任激励、榜样激励、宽容激励、期望激励
	

	尊重的需求
内：自尊、自主   外：地位、认可
	授权激励、参与激励
	

	自我实现的需求
发挥潜能、自我实现
	选拔激励、工作多元化激励、使命感激励、
	


2、设定竞争机制
【竞赛】所要考虑的因素 
·  竞赛的主题
·  竞赛目标达成率
·  竞赛成本和奖项
·  竞赛的对象
·  竞赛过程的掌控
·  竞赛结果的奖励 

1) 激励竞赛-                               
2) 设定结对PK竞赛
3) 设定年度、季度、非自然月度竞赛

4) 设定区域竞赛
5)             赛
3、树立标杆榜样
   奖励的目的：
   处罚的目的：

4、业务人员的训练
1) 产品知识训练
2) 业务训练



根据产品认知和意愿对客户进行四种分类分析 

1、诊断过滤客户 
问话应注意的事项
练习话述作业：

	话述种类
	开场白
	探询需求
	拒绝应对
	解决方案（或结束语）

	电话预约话述
	
	
	
	

	初次见面话述
	
	
	
	

	深度沟通话述
	
	
	
	

	解除异议话述
	
	
	
	

	成交话述
	
	
	
	

	服务跟踪话述
	
	
	
	


2．判断销售商机
       1、潜在客户对我们的产品/服务有         
2、潜在客户自己有                      

3、潜在客户有         采购我们的产品/服务

4、潜在客户有         计划
      收集信息的三个原则
3.挖掘潜在需求
我们的产品能帮助客户什么？
客户为什么要选择我们的产品（与我合作）？

                                                                     

挖掘客户的三点策略
4.说服解除异议
什么是客户异议？
反对意见的类型

· 要求咨讯
· 客观的反对意见
· 主观的反对意见
· 借口
· 炫耀的反对意见
· 恶意的反对意见
· 藏在心里的反对意见
处理异议的一般原则
· 制造异议－将拒绝转化为异议
· 忽略轻微异议
· 忽略第一次异议
· 永远不要与异议争辩
· 对异议有同感，但不同情
销售机会评估表
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5.提出生意要求
成交客户需要什么？ 

把握签单的时机

· 确定务实的目标
· 做好两手准备
· 注意客户的购买信号
· 要求客户下单
· 最后要闭上你的嘴
6.巩固维护关系

1) 投其所好。关注客户的兴趣点和喜好特征。

2) 嘘寒问暖。定期信息、电话沟通，不能只局限谈业务，拓展话题。

差异化服务
3) 知己知彼。多深入了解他的企业和对手业务进展。 

4) 分享心得。分享行业发展趋势和同行信息。

有计划的拜访客户
1)  收集客户全貌信息
2)  探询与确认客户需求
3)  帮助设定有利我方的标准和条件
4)  介绍产品/服务

5)  说服客户,推进销售过程

6)  巩固关系，进入实施阶段

业务工作日志
＿＿＿＿＿年＿＿月＿＿日（星期＿＿＿）
电话目标：    拜访目标：        邀约目标：      销售目标：
	时间
	客户
	联系人
	电话
	职务
	联络事项
	跟进计划
	备注

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	自我检讨
	□ 电话量不够     □ 电话成功率低          □ 拜访量不够     
□ 陌生拜访的地点选择不好                  □ 话术运用不当
□ 拜访成功率低   □ 没有将机会很好的放大  □不能随机应变
□ 其他＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿                            

                                                                                                   签名：

	主管评语
	工作态度： □很好     □好      □一般   □差                 

电话量：   □100—100以上 □50—50以上 □50以下      

拜访量：   □20个以上 □10-20个 □5-10个 □5个以内  （含陌生拜访、邀约拜访）
执行能力： □很好     □好      □一般   □差
其他＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿＿
                                                                                                   签名：



什么是目标？
目标管理的作用

· 借助目标说明公司的期望及要求
· 通过目标分解使各级人员负起责任

· 目标及其标准为企业考核提供依据

· 通过目标管理使上下级建立绩效伙伴关系

· 有效的目标管理是自我管理的基础

· 目标管理有助于把握企业的命运，保持长期和短期 
 利益之间的平衡
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目标管理的八要素

	1、目标是什么？
	实现目标的中心问题、项目名称

	2、达到什么程度？
	达到的质、量、状态

	3、谁来完成目标？
	责任人与参与人

	4、何时完成目标？
	期限，预定计划表、日程表

	5、怎么办？
	应采取的措施、手段、方法

	6、如何保证？
	需要的资源配备与授权

	7、是否达成既定目标？
	对成果的检查、评价

	8、如何对待完成情况？
	与奖惩安排的挂钩、进入下一轮目标管理循环


1.制定目标的制定与分配
目标分为： 
· 1、保底目标 
· 2、绩效目标 
· 3、重奖目标 
· 4、合理目标 
制定目标的四大关键

2．计划与掌控
2.1、目标进度甘特图（进度表）

[image: image3]
2.2、目标检查进度表
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2.3、目标进度任务书
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2.4、掌控业务进展中困惑的10个原因

2.5、销售干部业务解惑的10种方法
 1）身先士卒，以身作则，自己会做业绩。了解                 。
2） 陪访下属拜访客户，做到：“            、              、
                      、              、                  。
3） 聆听                          ，如何询问如何回答

      分析遗漏点，                               。
4） 增强业务员自信心，创造单独练习的机会。

5）  采用头脑风暴的方式征询答案

6）  经常和业务员交流了解困惑的原因，                        
7）  非常了解业务进度及不同阶段的销售政策，把握业务跟进

8）  检查业务每天（周）的工作量，                  ，有自己

         的状态问题也有                问题。
9）  业务人员                                ，及时发现迷

         茫的业务状态纠偏。
10） 不要想法太多、顾虑太多。

                                                          。
3、检查与评估
绩效管理黄金法则
成 果 评 估
   1）、任务结束时，要检讨是否已达成预期成果。如果是，应给予适当的赞赏，肯定他们的努力。如果未能达成预期成果，则应检讨。
        2）、你应确使每一个有关的成员都能从经验中学到教训。千万不要在你的上司、同事及众人面前责备你的部属。你应自行承担责任。记住，不管你是授权给何人去做，你都必须成败权责。
目标管理干部三要诀
1）                                                     
2）                                                     
3）                                                      

工具表：
周目标表
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 铁军式营销
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一、铁军销售团队的组建
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工具表
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工具表





二、打造一支有战斗力的团队








三、制胜客户的销售6步法
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工具表





四、做好目标规划掌控过程











� EMBED Word.Document.8 \s ���





目标名称
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目标名称
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目标名称：在…...时间（在…...条件下），达到…...结果。


目标标准





上周总结：





提醒您：


1、本周有特别的日子（生日/节日/纪念日吗） 2、把本周目标分解到日志中去。





评估





期限





期限





 本周目标 1、请看一下你的“月目标” 


          2、请在本周一之前规划填写，并按主次排序 


          3、完成一项，在该项序号处打√ 





姓名





序号

















目标完成了吗，为什么？





未完成目标的原因和障碍





克服障碍的对策和方法





如何按轻重缓急规划本周目标
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