
銀行業 - 零售銀行門類 《 能力標準說明 》

營銷及客戶關係管理 > 8.4 營銷團隊管理

 

名稱 發展銷售人員舆銷售相關的能力

編號 107537L5

應用範圍 為員工提供必要的技能，進行銷售活動。 這適用於在不同目標市場上銷售不同產品和服務的所有銷售人員

級別 5

學分 4

能力 表現要求 
1. 評估有關銷售培訓的信息

能夠:
了解規劃和進行銷售培訓的不同技術，並根據情況選擇適當的方法
評估不同的常用銷售技術，並根據銀行的獨特業務環境，確定每一種的利弊
了解銀行不同產品和服務的特點，找出合適的銷售方式
分析銀行的整體銷售計劃和個人或團隊的銷售目標，以確定銷售方法和相應的技能要求

2. 使用廣泛的專業方法來確定不同團隊的培訓需求
能夠:
通過分析個別銷售團隊成員的銷售目標成果報告和基準報告來確定不同方面的改善領域，評估銷售
團隊和渠道的預期和實際成果
分析報告數據，以確定導致績效不佳的因素，以便主動制訂績效改進計劃

3. 選擇和設計適當的學習機會，以適應不同的情境和受眾
能夠:
創建一個具體的業務實踐環境，可以幫助銷售人員構建產品知識，面對面的銷售技能和帳戶管理技
能
直接銷售人員在培訓課程，銷售團隊會議和其他與團隊合作的學習課程中練習銷售技巧，從而提高
他們在與客戶打交道時的信心和效力
根據個人工作人員的改善需要和學習風格，提供適當的學習解決方案
通過在學習和衡量學習後的銷售績效之前跟踪銷售結果，衡量學習改進行為的有效性，以銷售和評
估學習者的銷售結果
認識並鼓勵與銷售人員相關的銷售人員的具體行為

評核指引 此能力單元的綜合成效要求為：
提供培訓或其他類型的學習機會，為銷售人員提供新知識或新技能。 培訓的設計表明了對不同團隊
銷售人員的工作，需求和學習風格的準確理解
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