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内容概要

作为营销团队的指挥官，如何带出“人员精悍、能征善战、产能丰富”的营销铁军？
针对营销团队管理的八大难题：如何提升拜访活动量，如何制定日展业管理、周单元管理、月度管理
、年度管理等切实可行的计划，如何进行客户拓展、会议管理、团队文化建设。
《营销团队就要这样带：团队管理与业务推动精进手册》提供的系统化工具和制度化手段，针对性和
可复制性强，拿来即用，助您飙出惊人业绩，炼就虎狼之师。
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作者简介

张晨，云南省培训师联合会会长，中国管理研究院营销所所长，北大纵横管理咨询公司台伙人，浙江
大学管理学院总裁班、云南大学总裁班合作教授，著名的实战型企业管理专业人士和企业教练。
现就职于云南大学职业与继续教育学院，长期从事管理工作，具有丰富的团队管理经验。
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章节摘录

版权页：   第五节做好个人活动量管理 前面详细讲述了“活动量”与“活动量管理”问题。
那么，落实到个人头上，怎样辅导业务员做好个人的“活动量管理”呢？
我们可以以下五个方面来训练业务员做好自己的活动量管理。
 一、观念沟通，建立共识 各级管理人员必须深刻理解拜访活动量管理的重要性，建立共识。
通过沟通激励，描绘愿景，让业务员产生想做的冲动；通过培训练习，让业务员逐渐适应活动量管理
并成为习惯；通过分享活动量管理带来的好处，让业务员乐意配合公司活动量管理的工作。
 还可以通过职场布置展示活动量管理的视觉效果。
比如说，公司出台了一个短期竞赛计划，获奖者将被安排到海南旅游，海报上可以画一架大飞机，有
十个窗口，一旦有人达到获奖标准，立即在窗口上贴上获奖者的照片。
假如个别的业务员不愿意配合公司的活动量管理，不参加晨会，不愿意填写《客户拜访日志》等，主
管和组训专员（寿险公司专门配合业务经理带领营销团队的专业人士，简称组训专员）就要公开批评
和纠正，上下形成统一要求、统一舆论，消除管理上的杂音。
 二、养成良好的生活习惯 台湾经营之神王永庆曾经有一句名言：“你若把工作当工作，你会全力对
付；你若把工作当事业，你会全力以赴！
”做推销事业需要养成良好的生活习惯，早睡早起，精神饱满，体力充沛。
很多业务员刚入行时习惯较好，晚上能保证充足的睡眠，白天保持较高的拜访量。
当他们渐渐地成为业务熟手后，有的人就开始放纵自己，把精力充沛的时间留给自己娱乐，把打瞌睡
、委靡不振的时间留给展业。
有的甚至觉得有钱了，吃喝嫖赌什么都干，逐渐养成不良的生活习惯。
随之就是他们的拜访活动量开始下滑，业绩大幅下降。
 通过“活动量管理”，主管可以敏锐地发现业务员的不良状况，及时提醒、引导、教育甚至是纪律强
制，使其回归到正常状况。
 三、妥善分配各环节的时问 新人一开始可能连展业的“公交线路”都不会安排，根本谈不上合理、
细致的时问管理。
通过教育、训练、实践、摸索后，他们才能慢慢摸索出属于自己的方法和技巧。
比如说时问观念的改变：一日之计在于头天晚上，一年之计在于去年冬天；预约客户的时间放在下午
或晚上，而不是放在当天的晨会后。
另外，对于拜访客户的线路、片区、车次安排，他们也会逐渐熟练。
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编辑推荐

《营销团队就要这样带:团队管理与业务推动精进手册》让销售团队的各级管理者在管理团队时，有章
可循、有据可考，气定神闲地指挥团队，带出能征善战、坚忍执著、敢于挑战、越战越勇的销售队伍
，塑造销售员攻无不克、战无不胜、用结果说话的销售品质。
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