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名稱  確定銷售培訓需求並制定銷售培訓策略和計劃 

編號  109523L5 

應用範圍  通過需求分析和與管理團隊、人力資源開發專業人員、業務經理和銷售經理定期協商，確定整個

銀行的銷售培訓需求。並根據收集到的綜合信息編製銷售培訓策略和實施計劃。 這適用於所有類

型的銷售相關培訓 。 

級別  5 

學分  4 （僅供參考）  

能力  表現要求  

1. 職務範圍的知識 

能夠 

 理解員工發展技能（例如辨識員工的培訓需求、進行培訓需求分析、培訓和發展設計等）

，並運用知識評估員工在不同產品、系統更新、合規性和銷售技巧方面的技能和知識差距 ; 

 展示熟練掌握合規要求、最新法規和政策變化、新產品和服務交付流程資訊和產品盡職調

查要求，以確定銷售培訓需求和設計培訓課程 ; 

 展示充分瞭解市場推出的最新新產品，建議在制定銀行銷售培訓策略和實施計劃時採取相

應對策。 

 

2. 應用 

能夠: 

 邀請銷售經理參加結構性銷售培訓需求分析，找出前線員工的短期和長期學習需求，以縮

小績效差距或提高銷售和市場推廣能力 ; 

 評估從培訓需求分析中收集到的數據，並配合銀行的業務計劃，從而制定全面的銷售培訓

策略 ; 

 將銷售培訓策略細分為可實施的銷售培訓計劃 ; 

 根據確定的需求設計、開發和管理銷售培訓計劃的實施。 

 

3. 專業行為及態度 

能夠: 

 制定和提供全面的人才管理方案，包括提高銷售相關能力和銷售人員職業發展程序：根據

特定角色、客戶市場板塊和員工個人願望，確定在銷售和服務團隊中培養銷售人員的關鍵

舉措 ; 

 與其他內部各方人員合作，根據員工個人經驗、目標、技巧和能力為銷售和服務人員創造

職業發展途徑。 

評核指引  此能力單元的綜合成效要求為: 

 根據通過結構性培訓需求分析活動所確定的需求制定銷售培訓策略和實施計劃。 

備註   
 

  


