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 【课程背景】
面对中国市场竞争日益强烈,客户对企业提供的服务也有了多样化的要求,传统的营销

运作手段在这样的市场环境下已无法满足自身经营发展的需要, 因而大多数企业开始从被动
营销“被动等待客户上门”已经向主动营销“主动走出去请客户进门”的销售模式转型；“而领
先型的企业已经在尝试“全员营销”。

“全员营销”即指企业所有员工对企业的产品、价格、渠道、促销 (4P)和需求、成本、
便利、服务(4C)等可控因素进行互相配合，最佳组合以满足顾客的各项需求(即指营销手段
的整合性)；同时全体员工应以营销部门为核心，研发、生产、财务、行政、物流等各部门
统一以市场为中心，以顾客为导向，进行营销管理 (营销主体的整合性)。所有员工关注或
参加企业的整个营销活动的分析 、规划和控制，尽量为顾客创造最大的让渡价值，使顾客
满意度最大化，使公司从中获得市场竞争力，以从中获得长期利润及长远发展。

“全员营销”首先是“营销手段的整合性”管理，全体员工对 4P、4C等因素的理念理解
及行为配合。“全员营销”其次是“营销主体的整合性”管理。其一：主体部门必须以“营销部
门”为核心(以“市场”为核心)开展工作，任何其它部门的工作 都要服务 于“营销部门”的工作；
其二、非营销部门的工作应以“营销的观念”来规划本部门的资源  ，以使最大化的服务于部
门职责，以推动公司的“整体营销”利益；其三、非营销部门也应该向营销部门学习，将本
部门的工作以营销观念来规划，以营销的市场竞争观念来开展工作，这样能最大化地提高
部门工作效率。其四、非营销部门员工（特别是中小企业）应该在单位面积时间里开展“营
销活动”的实践，这样能有效地让同事理解营销的观念与方法。更为关键的是能进行“市场
危机”教育，部门员工能有效地理解市场部门的困难度及重要性，同时能有效地将“部门主
体”及“公司员工主体”进行有效整合以推动营销工作的开展。

全员营销=人人营销 事事营销 时时营销 处处营销 内部营销 外部营销
而从国际商业金融机构的实际操作来看，全员营销也是欧美国家商业企业最成功的

营销战略。国内上市企业的营销模式转型更印证了这个转型的必要性及其实效性。但在，
全员营销的实际操作过程中，大多数的企业还缺乏系统的全员营销理念、思路、方法、技
能、工具。

【课程价值】
统一企业在全员营销方面的认识；
提升服务、营销等岗位在营销方面的专业性
推动企业营销政策的贯彻力度

【课程大纲】
一、 从解放战争看全员营销的威力
1、 理论上 30 年打不垮的国民党军队为什么 3 年就被除数打垮了
2、 从全民皆兵看全员营销战略



3、  从美国三大企业的营销激励计划看全员营销
4、 日本东仁国际商业银行[全员营销]获世界企业业营销创新奖
5、 平安保险如何在 14 年内追赶成立 44 年的中国人保
 

二、 全员营销的两个障碍
1、  领导心理：主动营销、全员营销对企业发展、下属进步面面观
2、  下属认识：主动营销、全员营销对自己的进步成长、事业成就、集体荣誉、长远发展
的不可替代性认知

三、 全员营销的金字塔模型
1、 统一认识——没有认知就没有行动
2、 建立文化——提升下属主动营销欲望是持续营销的基础
3、 制订战略——加强企业网点四公里营销战略
4、 提高效能——传授下属全员营销的个人执行有效方法是个人主动营销成功保障
5、  过程推动——过去被动营销的惰性和方法的缺乏原因出现销售情绪与欲望的下降，需
要过程推动
6、  结果考核——考核与奖励是小组、个人完成任务的方法的保证

四、 全员营销的四个层次
1、 服务营销——全员营销不能脱离企业服务行业的本质： 

2、 互动营销——营销即沟通，沟通是营销的基础
3、 体验营销——还原生活场景是提升消费体验的法宝
4、 顾问式营销——客户忠诚是全员营销的最高境界，顾问式营销是保持客户忠诚的最有
力手段
5、 实景演练：针对特定客户拟订营销方案

五、 个人主动营销的十大营销技巧
1、 全面准备：互动营销三大准备重点
2、  客源结构：形成大、中、小；远、中、近后备客源战略
3、  电话技巧：企业营销人员电话的六个技巧
4、 沟通问话： 营销人员与客户沟通技巧
5、  客户分析：全面客户分析：四个指数
6、 客户跟踪：没有差异的企业营销，往往需要很长时间的跟踪
7、 拒绝处理：客户拒绝分析与处理技巧的训练
8、  成交签约：企业销售成交技巧
9、  客户服务：企业营销的三大服务过程与技巧掌握
10、 资料管理：完善客户资料管理，是未来交叉营销的开始
（以上十节全部采用讨论与演练及讲师讲解的方法）


