
营销是企业生存的根本，业绩是企业效益倍增的源头，企业如何让营销更有效？
市场竞争的核心是人才，没有经过训练的员工是成本，如何让员工成为企业资本？
学习和培训是企业发展的战略需要，员工效率决定着企业的效益，如何全面提升

工作效率？

《打造高战斗力营销军团》

没有严格的军事训练，一只军队就无法克敌制胜；没有艰苦的训练和战术的指导，一
只球队也无法在球场上赢得胜利。同样，没有优秀的营销人员和团队协作的精神，一个企
业很难在激烈的市场竞争环境中创造辉煌。营销人员说些什么、做些什么以及怎样说和怎
样做, 都对公司的形象和信誉影响极大。如果准备不足就仓促上阵 , 会使一个很有潜力的营
销人员夭折，也会使企业蒙受巨大的损失。

对企业来说，一个最优秀的营销人员为企业创造的价值可能是差的营销人员的数百倍。
而基于“营销人员是天生的，是培养不出来的”观点，使得企业总是希望找到能迅速为企业
带来客户和订单的营销高手，从而免去对他们的系统培训。这是一种误区，营销就像是体
育，拥有一些天生的素质是非常具有优势的，但是还需要结合个人较高的成功渴望、教育
和经验才能创造出一位体育冠军。而且大量的事实表明，不仅“好的营销人员”难找，而且
即使找到了看起来很好的营销人员，但实际使用效果也很难尽如人意。

实践证明，经过激励的工作行为与未经激励的工作行为，其工作效果大不相同，
激励能够使员工充分发挥其能力，实现工作的高质量和高效率。美国哈佛大学对员工
激励的研究发现，工作绩效=能力×动机激发。受到正确而充分的激励，可以使工作效
率提升 80-90%，且激励程度越高，工作绩效越大。
本课程旨在帮助学员建立一套系统营销精英激励与训练方案，通过研习高效行为

建设学理论，学会营销训练的流程、方法与技术，从而达到打造高绩效营销团队的目
的。

【培训方式】：讲师讲授、案例分享、现场互动

【课程收益】：
 掌握学习修炼的规律，学会学习与思考，提升学习的效率
 学习传统文化的智慧，发现成功的规律，让人生更有价值
 学习阳光心态的内涵，转换角度看工作，让工作更有效率
 学习性格化营销技巧，学会掌控沟通氛围，让营销更轻松
 学习顾问式营销方法，学会控制关键时刻，让成交更简单
 学习客户服务的技巧，学会有效管理客户，提升营销业绩

【培训风格】：
 实用有效，着重可操作性和可复制性；带领学员透过现象探究本质，找出行之有
效的解决方法；

 互动性强，注重细节引导，擅于以问题带动思考。课程通过让学员动手、动身、
动心，在深刻的体验中感恩、感悟，更努力完成工作任务；

【课程时间】：二天



【课程大纲】  

引言
 学习的五个层次
一、如何打造自己的营销军团
 团队和群体的区别
 团队的涵义、特点及构成的要素
 打造团队精神与团队凝聚力
 团队文化塑造原则与方法
 认知：认知自己、认知团队、认知行业
 定位: 人生定位、组织定位、职位定位
 营销精英的五项修炼
 案例分析：狼性营销——华为的团队建设
二、营销军团高效训练系统与执行力提升策略
  训练系统：常规训练、技巧训练、心灵训练
  曾国藩如何训练湘军
  训练实操：处理异议
 没有标准就没有执行
 执行就是按质按量按时完成任务
 营销精英执行力的四个层次
 阻碍执行的六个因素及对策研究
三、顾问式营销流程与行为动作分析
  有效拓展客户的六种方法
  成功接触到客户关键人士
  知识储备与常规装备
  六种常用的开场方式 
  FAB利益法则
  成交信号的识别
  快速成交技巧
四、营销团队的激励技巧
 做会激励的管理者
 激励理论与激励技巧
 非物质激励策略
 怎样把你的愿望变成下属的意愿
 如何激发团队潜能
五、营销从沟通开始，沟通从心开始
 同理战术
 以客户为中心的沟通技巧
  以客户需求为中心提出建议
 以客户性格为中心提出建议
 高品质沟通：舌战群儒
六、大客户营销关键点控制
 大客户订单的特征
 大客户营销技巧
 如何有效报价
 价格让步原则



 一定要有备选方案
 反者道之动，弱者道之用

 课程回顾与问答


