销售部培训计划

一、培训目标

为使项目销售有序进行，提高销售人员素质和销售技巧，特安排此次销售前期培训计划本次销售培训目标主要体现如下几方面： 

让新入职员工了解公司制度、了解公司文化。 

培训职业化的金融行业销售团队。 

强化销售人员对金融行业销售知识。 

提升销售人员个人素质及服务观念。 

协助项目建立一整套完整的销售管理制度。 

提高销售人员客户服务水平、提高客户满意度。  

二、培训思路 

按照销售人员从业的经验和资深程度逐层深化专业知识、专业技巧和专业理念。 在专业方向、从基础知识培训、专业技巧到客户管理培训逐级深入、逐渐增加资深培训。 在行政方向，通过公司制度、项目开发理念到公司文化建设的培训，加强团队管理和增强员工对公司归属感。

三、培训时间 

培训时间:具体时间另行通知。每节培训课时为40~60分钟。

四、培训人员：集团营销人员  

五、培训地点：公司会议室  

六、培训内容 

6.1. 入职培训 （参照入职培训制度）
培训目的：了解公司之工作要求;遵守规章制度爱岗敬业。 

培训及考核方法 ：讲解+笔试
培训内容： 公司概况及发展、企业文化、公众形象、公司规章制度、奖惩制度以及公司给个人的发展空间和前景。  

6.2. 每天早会
培训目的 ：有总结才会有进步。 

培训及考核方法： 开会+现场分析 

培训内容：对于前一天的销售进行总结。

6.3. 销售制度培训 

培训目的：销售人员注意遵守部门管理制度，能够使用各种销售表格，熟悉销售以及促销活动流程。 

培训及考核方法： 讲解+情景模拟演练+口试+笔试+案例分析 

培训内容： 销售报表制度，销售人员行为规范，客户接待及客户跟踪流程，销售现场考勤制度，销售例会管理制度，销售管理制度合同、客户投诉处理制度， 客户资料签收流程等。

6.4 基础知识培训：

金融市场认识培训 销售基本原理培训 销售技巧培训

培训目的：了解金融地产市场现状，树立正确的营销观念。 

    培训及考核方法：讲解+互动训练+口试+笔试 

培训内容 :金融市场现状分析；正确的营销观念训练，卓越的客户服务意识，销售工作内容； 电话销售的技巧，项目推介的技巧，不同的客户类型及心理的把握，销售前的准备工作，顾客的约见及心理距离的拉近，观察、倾听、辩驳及询问的技巧，谈判的艺术，销售促成的方法。
6.5.  团队建设
团队协作、人员培养+管理
培训目的：培养团队合作精神 

培训及考核方法：讲解+情景模拟演练+口试+案例分析 

培训内容： 本部门与各部门如何协调， 清楚本部门应具有的协作精神、服从意识， 现场销售气氛营造及同事之间的配合方法；团队人员培养。    

6.6. 销售人员自我管理培训 （参照公司年度培训计划）
培训目的 ：规范销售人员的工作，使销售部门在面市后良好运作。
培训及考核方法： 讲解+情景模拟演练 

培训内容： 销售人员个人形象设定，销售人员角色认识，销售人员精神激励训练，熟悉销售人员基础礼仪、仪容仪表，销售人员应有的心态和正确的工作态度。 

七、培训注意事项  

 1、每次培训要求填写培训部门«培训记录表»（包括时间、地点、内容、授课人员、考核成绩、主办者等）。  

2、对公司内部的培训，主办部门应将培训签到表、记录表、试卷、考核记录等汇总交行政人事部存档。  

3、对公司外部的培训，参加人员应将获得的有关培训资料、证书、记录汇总交行政部，行政部根据培训性质归入员工档案或汇总存档。  

 4、参加训的受训人员及旁听者必须认真听课，勤作笔记，遵守课堂纪律，尊重授课人员的劳动。  

 5、根据店内培训的培训内容不同，公司确定与培训内容相关的人员都必须参加，其他对培训内容感兴趣的人员经举办培训部门主管同意后，可以以旁听者的身份参加。  

八、培训有效性评估：  

1、每年年底，行政人事部组织各部门负责人评估培训有效性，征求改进意见和建议，以便更好地制定下年度培训计划，开展培训工作。  

2、业务部门在培训完成后依据每次培训的目的和内容，决定该次培训有效性评估的方法、内容和要求。例如：采用笔记、现场提问、写出心得报告以及工作绩效等方法进行考核、评估。  

3、行政人事部针对当年开展培训情况，结合公司实际，调整评估项目，征求各部门意见进行综合评估，填写«培训有效性评估表»，采取必要措施，改进培训有效性。
