
《打造营销铁军》

课程教学大纲

课程名称：《打造营销铁军》

课程性质：内训/公开课

教学时数：学时:12小时（2天）

课程对象：全体营销人员

课程简介：企业的业绩主要是通过营销团队来完成的，进入互联网时代，市

场竞争加剧，如何打造一支“招之即来、来之能战、战之能胜”的

营销铁军是各个企业的头等大事。

教学目标：通过课程的学习，教会学员如何组建各地办事处、分公司等分支

机构，根据企业的实际情况招聘合适的营销人员，对营销人员进

行管控和激励，制定合理的计划、强化执行力，以达成公司既定

的战略目标。

教学要求：采用课堂讲授与课堂讨论相结合的方式进行，课堂讲授要求理论

结合实际，运用大量案例和教学实例，深入浅出、旁征博引，要

求讲师运用电脑多媒体课件和网络技术作为教学辅助工具，同时

配备课堂练习，现场互动以消化老师的课程内容。

教学纲要：第一部分  营销铁军的组建

一、营销铁军的基本特征

二、如何招到操盘手或营销经理？

三、招聘中经常出现的误区与解决办法

四、超常规招人的路径与方法

五、换人与离职的秘诀

1. 年度换人法

2. 旺季换人法

3. 新品换人法



4. 融资换人法

六、营销铁军的组织再造

七、互联网团队的设置

八、工具：现场面试四招

九、案例：企业中的组织部长

第二部分：营销铁军管控与激励

一、九零后员工管理与激励方式

二、八招提升员工满意度

三、营销团队的整体效能如何提高

四、为什么员工不思进取?

五、营销体系的管控方法

1. 结果管控

2. 信息管控

3. 制度管控

4. 组织管控

5. 过程管控

八、案例：在“支、帮、促”中成长

九、工具：条块结合的工具使用

第三部分：营销目标达成

一、制定营销计划的误区

二、营销预算中常见的误区

二、业绩完不成怎么办？

三、销量预测的方法

1. 行业增长率

2. 去年同期

3. 竞争环境

4. 爆款产品周期

5. 市场投入

四、如何准确的制定营销计划

五、如何开好月度营销会议



六、如何用复盘来管控营销计划

七、实现目标的五大技巧

八、工具：一张报表看清营销能力

九、案例：为什么月报、周报、日报都不起作用

十、案例：王总公司的营销费用为何总是超标

第四部分：提升铁军执行力

一. 高效团队的主要特征

二. 团队建设遇到的困境

三. 高效团队八种基本角色

四. 有效提高团队凝聚力的策略

五. 团队执行力差的原因

六. 个人利益与团队利益

七. 铁军再造法则

八. 一切行动听指挥

九. 铁军执行心理素质

十. 专业大练兵

十一.案例：三湾整编

十二.案例：华为的狼性团队


