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    基于多年来我们对国内知名企业（如中国电信集团、中国海洋石

油集团、中冶集团、华为等）国内、国际营销人才梯队培养的经验

和感受，我们认为，在营销人才培养的关键时期，公司需要避开“头

痛医头，脚痛医脚”的误区，着眼于长远目标，进行通盘思考和持续

改进，逐步落实相关的行动，才能切切实实地提升企业在全球市场

（含中国）的营销核心竞争力，增大公司在行业市场的工程合同占

有份额，提升经营效率，控制经营成本，降低市场风险。同时，也

能让广大营销部门的员工，尤其是新员工充分发挥主观能动性，增

强个人成就感和对企业的归属感。

    总之，在未来 3年时间内，我们建议贵公司重点推动关键工作“三

步走”——“营销人才梯队专业技能培训”、“真实营销项目辅导与强化

训练”以及“营销部门教练培养和内化标准化课程”。具体实施（建

议）计划如下表所示：



日期 专题研讨、培训、实战辅导 学员的收益
第一阶段
跨度 3个月

安排系列培训课程：
课程 1、《营销人员的个人专业品牌形象修炼》
课程 2、《营销人员的六项销售基本功训练》
课程 3、《顾问式营销技能与高层客户影响力训
练》
课程 4、《解决方案营销策略与实战技能》
课程 5、《专业演讲策略和交流实战技能训练》
课程 6、《营销资源整合与跨部门团队协同》
课程 7、《营销项目运作策略与实操能力训练》
时间：每个课程为 2天。
对象：全体营销人员，分为国内营销班和国际营销
班。
形式：集中授课。

让学员系统地学习营销者必
须掌握的各类思想、策略、
方法、技巧、工作工具，尽
快通过实际项目运作的锻
炼，成为入门级的合格的营
销人员。

第二阶段
跨度 3个月

题目：《真实营销项目辅导和关键营销能力强化训
练》
时间：针对每个项目，老师会分别在项目运作的初
期、中期、后期分别做一次现场辅导，每次对每个
项目组辅导一天。
对象：全体营销人员、项目组相关支撑人员。
形式：学员以项目组为单位参加现场辅导，如果有
必要和有条件，老师还需要前往客户现场，和学员
一起拜访客户和交流，老师会对学员的现场表现进
行复盘总结，对该项目的运作策划进行梳理，对其
中涉及到的关键营销动作进行强化训练。

通过第一阶段集中授课，学
员基本掌握了营销领域的关
键知识和技能，第二阶段学
员带着正在操作的营销项
目，和老师进行研讨，制定
正确的营销策略，强化训练
相关的销售实战能力。老师
扮演了“工作外援+营销教
练”的双重角色。这个阶段
的辅导工作，既帮助员工牢
固掌握关键的知识与技能，
客观上还会帮助学员提高真
实的营销项目运作的成功
率。总之，在结合实战项目
的辅导过程中，老师将帮助
学员达到学以致用的境界。

第三阶段
跨度 6个月

题目：《内部营销教练培养与内化课程建设》
对象：企业内部营销教练、种子教练。
形式：授课、辅导、咨询。

通过一年多的学习，老师和
公司领导能够掌握一些业务
能力强，谦虚好学，喜欢分
享，愿意带团队的学员。他
们可以成为公司级的种子教
练，以及各部门级别的营销
教练。他们的存在，可以协
助公司高层、HR、营销部
门推动相关的人才培养活
动，加强公司垂直方向的联
动协同效率。营销教练和种
子教练本身也是未来重要的



候选干部人选。最后，营销
教练和种子教练需要在外部
老师的帮助下，在公司相关
部门的指引下，内化一部分
标准课程，以后可以自行开
展一部分内部培训，既可以
节省成本，也可以让教学更
接近企业的实际。

总结：

    以上我们谈到了“三步走”的工作建议，第一步、针对国内、国际营销人才的

集中式教学培训；第二步、实战项目辅导；第三步、培养内部教练团队和协助

企业内化一部分标准课程。如果这个计划能够紧贴贵公司的实际业务情况实施

成功，今后可以作为本企业营销人才梯队（新进初级人员、中级人员和资深高

级人员）建设的基础机制，为贵公司在全球市场范围内的营销开拓战略实施规

划，源源不断地提供“招之能来、来之能战、战之能胜”的营销人才和团队。

    以上内容，适合售前、售中、售后部门培养人才进行参考。

    


