
营销团队建设的四力修炼

——卓越经理人的养成之道

李 李

【课程背景】

世界管理大师彼得·德鲁克认为，企业存在的唯一目的就是创造客户，企业有且只有两项基
本职能，就是营销和创新。可见，营销是企业经营与发展的一条主线。众所周知，营销的
关键在“部”，部的关键在“长”，唯有此才能真正打造一支强大的营销团队。本课程重点针对
营销团队的领头人，通过自驱力、执行力、共情力、演说力的“四力修炼”，培养卓越的营
销经理人，真正强化每一个营销“单元”的作战能力，创造卓越的营销绩效，实现企业的长
远可持续发展。

【课程收益】

 掌握营销团队的核心要义
 提升营销团队的自驱能力
 提升营销团队的执行能力
 提升团队经理的共情能力
 提升团队经理的演说能力
 互动与模拟强化实战效果

【课程特色】

体系化，针对性，实战型，接地气。

【课程对象】

营销团队长及继任者。

【课程时间】

6小时

【课程大纲】

一、营销团队建设的核心要义？
1、大师眼中的营销观

 德鲁克的营销观
 科特勒的营销观

2、古典名著的启发
 视频：三顾茅庐
 三国：刘备的“人和”
 水浒：宋江的“公明”
 互动：团队的核心在哪里

3、营销团队建设的根本
 为什么称为CEO
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 互动：怎么理解团队二字
 关键在“部”和关键在“长”

4、营销团队建设的四力修炼
 自驱力：自我赋能
 执行力：释放高能
 共情力：立体聚能
 演说力：全面显能

二、如何修炼“自驱力”？
1、唯有“自驱”才能“驱他”

 视频：士兵突击袁朗射击
2、测试：自驱力评价

 自我量化评价
 典型分享与交流
 案例：我是如何成功转岗的

3、提升“自驱力”的五化路径
 研讨一：如何提升自我的“自驱力”
 研讨二：如何提升团队的“自驱力”
 五化：理想化，专注化，成就化，习惯化，榜样化

三、如何修炼“执行力”？
1、三个导向与三个抓手

 视频：韦小宝为什么有执行力
 收入导向：上下同欲
 指标导向：聚焦要点
 过程导向：以终为始

2、收入导向
 互动：目标导向、收入导向的联系和区别
 分析：团队长及团队成员目前的收入现状
 案例：收入导向的四个满足
 研讨：如何将收入导向作为营销活动的起点

3、指标导向
 透过现象看本质
 透过指标抓管理
 营销管理的四重境界
 指标导向的 3-3-3法则
 互动：结果指标、能力指标、品质指标。
 方法运用：五个为什么

4、过程导向
 一个药方难治百病：问题培训化，培训激励化
 全员“疲软”的问题根本不在队伍
 全员“爆发”的动力根本不在队伍
 2-6-2原则：前 20%不费力，后 20%白费力
 抓“过程”就是抓“促成”（非指标）
 抓“促成”就是抓“个体”（非整体）
 形式主义的过程管理：早会无所感，夕会无所得，培训无所获，辅导无所用
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 工具一：过程管理树形图
 案例：车险报价的悬殊，年金保险的深坑，学习摄影的第一本书
 工具二：过程管理四方式
 行动学习法模拟：会诊会

四、如何修炼“共情力”？
1、理解共情力

 内涵范畴
 和羹之美

2、与自我共情
 故事：价值百万的火柴
 案例：蓝色忧郁
 视频：刘备张飞的复仇悲剧

3、与组织共情
 互动：熟悉自己所服务的组织
 组织的成立时间、客户总数、官网地址、公众号、微博号、客服电话
 组织的愿景、使命、核心价值观、发展理念、董事长、总裁
 组织的战略目标、年度目标
 组织的重要口号（如文化方面）

4、与客户共情
 故事：兄弟买沙发
 案例：无条件以旧换新，退款但不必退货
 客户的忠诚源于超预期

5、与战友共情
 故事：领导一拍桌家里死只猫
 要求，支持，共生
 财富，精神，境界

6、与领导共情
 上下同一者胜
 互动：请写出领导对你的期望（三条）

五、如何修炼“演说力”？
1、演说力的重要性

 视频案例
 互动：营销管理中的演说场合

2、出彩的即兴演说
 分享：学习体会
 互评：长处与不足
 示范：零秒案例
 运用：三点法训练

3、从容准备三字经
 慢、大、写
 四种境界：新手、高手、宗师、上神

4、如何做典范分享
 主题三要
 开场七式
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 中腹架构
 亮尾六式

5、演说实战训练：营销团队建设行动方案
六、课程回顾
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