销售团队的激励与授权
【课程对象】 
一、销售主管、销售经理及销售总监等
二、企业或团队管理者
三、项目团队领导人及业务骨干
【课程时长】 1天（6小时/天）
【课程收益】
一、学会破解人性密码，轻松驾驭销售团队；
二、掌握带团队的核心秘诀，发挥抱团合作的力量；
三、掌握激励团队的十二大招式，让团队永远充满斗志；
四、理解授权的意义，懂得如何正确授权，让效率提升，业绩倍增。
【培训导师】 高级企业培训师  中国百强讲师  实战营销培训导师  林江武
【课程大纲】
第一讲：带好团队，你不可不知的人性密码
1、 案例分析：决定人的动力的是什么
二、马斯洛需求层次理论：认清需求是激励的前提
三、员工选择一家企业所关注的三个核心问题
四、高效出色团队的六大特征
第二讲：激励法宝——让你的团队永远充满斗志
1、 销售团队激励十二招式：因人使用招招见效
1、 目标激励      2、榜样激励      3、工作激励       4、培训激励
5、授权激励      6、环境激励      7、民主激励       8、物质激励
9、 精神激励      10、关怀激励    11、支持激励       12、竞赛激励
· 行动计划：以上12种激励方式你用过哪些？谈谈你最有心得的地方以及未来的改善方案？
二、良性竞争让团队活力四射
1、设定销售竞赛目标及奖励方式
· 行动计划：请结合自己公司销售团队的现状，选择合适的奖励方式，并说说具体如何做？
2、如何将销售竞赛开展得如火如荼
三、柔性管理：为团队的发展注入新动力
1、做贴心的主管，当销售员的知心朋友
2、做多面手主管，充当起多种角色
3、做高品质的主管，灵活运用各项管理技能
4、做开明的主管，以豁达的胸怀容人
5、正面激励——赞美技巧的运用
6、反面激励——批评技巧的运用
7、做伟大的教练式经理，助力团队快速成长
第三讲：销售团队如何有效授权
误区：职位越高就越忙碌
反思：你是个忙碌的主管吗？
一、如何正确理解授权
1、授权的概念与意义
2、授权的好处
3、授权的三大要素
4、不愿授权的原因
5、授权存在的问题
二、授权的程序与流程
1、确定任务
2、制定计划
3．选贤任能
4．落实分工
5．跟进完成 
6、监督控制
三、授权的要点和技巧 
1、要以良好的心态对待人才
2、克服“我的周围没有好的人才”的想法
四、授权的正确态度
第四讲：工作商谈-提升团队绩效
· 案例分析：完美的招聘工作安排
1、 如何正确布置任务
2、 辅导的阶段吉方式
3、 [bookmark: _GoBack]分析成长的四个阶段
第 1 页 共 3 页

