
从业务管理到团队管理的专业技能

课程教学大纲

课程名称：从业务管理到团队管理的专业技能

课程性质：内训/公开课

教学时数：学时：6小时（一天）

课程目标：

提升销售经理管理能力和经营能力，加快销售经理完成七个角色定位和角色

转型。七个角色定位和转型：营销经营者--重点工作、重点项目、阶段任务落

地，营销经营分改善营销绩效；

第一章：提升销售经理管理能力和经营能力

1. 营销业绩提升与布局

2. 挖掘新的商业模式与盈利点

3. 管好投入产出、开源节流

4. 营销预算在营销中的地位

5. 如何做年度营销预算设计

6. 招待费用超支的管控

7. 应收账款如何管理

8. 加速现金流的办法

9. 促销费用的管理



10.销量利润矩阵

11.工具：一张报表看清营销能力

12.工具：年度计划制作方法

13.工具：年度预算制作

第二章：营销管理者--聚集发展管人管事管重点，人员考核、处罚、调整及薪

酬分配建议，增强员工活力

1. 表扬和批评的技术

2. 期望、成就和人际激励

3. 工作设计与激励

4. 实用的激励技巧

5. 团队成员日常辅导

6. 培训发展团队成员的技能

7. 案例：向上沟通、向下沟通

8. 八招提升员工满意度

9. 营销团队的整体效能如何提高

10. 为什么员工不思进取?

11. 案例：在“支、帮、促”中成长

12. 业绩的管控方法

 结果管控

 信息管控

 制度管控

 组织管控



 过程管控

第三章：营销客户经理--营销首席营销员，营销方案与活动组织，指挥营销

级团队作战；

一、营销策划的操作

1. 营销活动的准备阶段

1) 营销活动策略选择

2) 制定营销活动策划的 5大步骤

3) 销售阶段与营销活动组合决策

4) 营销活动的创意方法

5) 如何撰写营销活动策划书

二、 营销活动过程管理

1) 营销活动的时机

2) 常见的营销活动方式

3) 营销活动的整合传播策略制定

4) 营销活动实施管理流程图

三、 营销活动的执行

1) 营销活动实施的节点

2) 营销活动前准备

3) 活动人员组织图

4) 营销活动现场规划的重点

5) 活动现场热度控制

6) 营销活动危机处



   四、营销活动的后续总结

1)  营销活动评估的指标

2)营销活动的后续传播

3)  活动效果评估报告撰写

第四章：营销教练--辅导人培养人，带动营销经理成长；

1. 成功从优秀员工做起

2. 储备干部与交叉任职

3. 合理授权

4. 员工帮扶计划落实到人

5. 客户心目中市场人员的形象 

6. 基本的商务礼仪

7. 见微知著的能力

8. 数据分析的能力 

9. 慧眼识人的能力

10.调动资源的能力 

11.方案形成的能力

12.建立自信的方法 

13.案例：营销经理的烦恼

14.工具：营销主管胜任力模型

第五章：渠道经理--营销渠道地堆责任人；

一、渠道的开发与推广

1. 客户信息如何来？



2. 市场调研数据的使用 

3. 利用互联网信息资源

4. 微信社群

5. 行业与营销市场形状 

6. 考察市场的五勤系 

7. 我为什么找不到客户 

8. 寻找客户的方法有哪些？

9. 客户分析的四个重点

10. 客户开发的十大误区

11. 如何让客户主动找我们

12. 案例：这张客户信息表的问题在哪里？

13. 工具：开户开发的十大思维

14. 工具：头头是道的运用

二、客户的开发与逼单

1. 销售拜访的常见错误 

2. 拜访前的准备

3. 如何自我介绍

4. 怎样将异议变为机会?

5. 随时小心我们的“雷”

6. 提问的常见类型

13. 我们会听吗？

14. 我们会说吗?



15. 我们会问吗？

16. 业务人员的精神面貌

17. 工具：介绍产品的 FABE模式

18. 工具：spin销售法

19. 案例：如何建立产品的信任状

第六章：咨询督训师--传递上级决策增强执行力，员工心理辅导；

一、打造高效执行力

1. 执行力差的十大原因

2. 团队执行力不佳的原因分析

3. 提高员工的执行心理素质

4. 执行力来自有效的工作总结 

5. 工作的轻重缓急 

6. PDCA与制定工作计划

7. 分清时间管理的六项基本方法

8. 打造高效执行力

9. 执行力的行为规范

10. 执行力文化

11. 如何提高团队执行力与凝聚力

12. 一切行动听指挥—海尔的执行力

二、员工心态

1理想人生与自我价值实现

2工作是什么？你在为谁工作？

3 我们和公司是什么样的关系

4如何看待工作中的问题、困难、挫折



5如何看待付出，及应该如何付出

6 感恩，优秀员工应有的心态

7 压力情绪管理

第七章梯队人才--成长为企业核心人才并获得职业发展通道。

1. 帮助员工做好职业规划的重要意义

2. 帮助员工做好职业规划对人力资源管理工作的意义

3. 帮助员工做好职业规划对留人的意义

4. 帮助员工做好职业规划对降低人力成本的意义

5. 实操步骤一：职业生涯诊断

6. 实操步骤二：确定职业生涯发展目标和成功标准

 确定职业发展周期

 确定职业生涯发展目标－职业性向

 确定职业生涯的成功标准－职业锚

7. 实操步骤三：确定职业生涯发展策略

 职业生涯所需的能力转换

8. 实操步骤四：职业生涯实施管理



 喻国庆——营销体系创新管理专家

  ※CMC 国际注册管理咨询师

※工商管理硕士研究生

※国家人社部注册高级营销师

※中国管理科学院高级培训师

※华中科技大学深圳研究院首席咨询师

※ 曾就职于三株药业、可口可乐、和君咨询集团，

三星科键、创维集团、大赢数控营销高管。

※清华博商总裁班、中国海洋大学总裁班、华中科技大学

电子科技大学、武汉大学营销讲师 

※中国营销传播网专栏作家

有二十多年的营销实战经验，十五年营销总经理、营销总监、高级咨询师

从业经历，精通营销体系的各个环节，具备专业的分析、判断、处理问题的实

战能力。十五年的操控全国市场的经历，管理过 5000人的营销队伍,取得出色

的销售业绩。 

  擅长营销体系建立；渠道整合与创新、优质经销商打造；品牌建立与策

划；自媒体运营及互联网营销等多方位的营销课程、咨询辅导并落地实施。

授课特点：风格激情而又沉稳，语言流畅、风趣幽默、生动活泼，听他的

课既有专业的收获也有精神的享受。 培训中有案例分析、小组讨论、现场咨询

等形式。授课的案例详实，工具实用。

其中现场回答学员的问题，判断准确，见解独到、一箭穿心、妙语连珠。

概括起来可以用：“高、新、实、趣、”四字来形容。

“高”：课程内容站在产业和时代的高度，洞察力强，视野开阔、高屋建瓴，

使学员顿悟：“听君一席话，胜读十年书“。

“新”：课程内容原创、见解独到，时代感较强，关注当下热点话题：互联网

营销、企业转型等内容穿插其中。

“实”：课程多为亲身案例，实际操盘，演绎生动，场景再现，工具实用。内

容深入浅出、通俗易懂、即学即用。

“趣”：根据内容自然演绎，话题生动、寓教于乐、语言风趣幽默、轻松愉快，



课堂气氛融洽，互动自然。

【服务过的部分企业】

总裁班/公开课：深圳博商总裁班、中国海洋大学MBA总裁班、武汉大学深圳

研究院总裁班、华中科技大学深圳研究院、电子科技大学、烟

台大学、时代光华、中智光华、时代华商、中国铝业学院  前言

讲座  安徽华振教育集团、英盛培训、新东方广东公司

央企/国企：中国电建、江苏国粮、兵器集团、国家电网、东风集团、中海油集

团、西南能矿集团、深圳燃气公司、南方电网、中国外运集团、

柳工集团、攀枝花钢铁集团、三峡物资集团、中国邮政、重庆仪

器集团、中国铝业集团、深圳巴士集团、上汽通用 中国南方航空、

陕汽集团

医药大健康产业：以岭药业、葵花药业、三诺集团、康桥-婉舒精灵、无极限集

团公司、杭州微策生物制药、济南正大福瑞达集团、深圳月

来悦美、北大富硒康药业

通讯销售： 中国移动、中国电信、湖南电信营业厅、深圳友旺科技有限公司、

西安电信公司、三星通信营销有限公司；湖北省武汉市联通公司；

创维集团通信有限公司；合肥海尔电子有限公司、联通咪咕

食品、快消品：茅台集团、青岛啤酒、伊利集团、广东皇上皇集团、五粮液金

谷春；劲牌有限公司；江西章贡酒业；吉林中兴食品、山西戎

子酒业、汕头金妹食品集团、北京龙凤酒业、深圳稼贾福公司、

工业制造： 广东劲力精密机械有限公司、深圳国微电子、大赢数控科；中国精

工控股集团、深圳爱的、深圳明星机械、佛山市豪伟德机械有限



公司、河北富安橡塑有限公司、温州戈尔德集团、东莞大伦纸品

有限公司、深圳南兴科技、雅尔乐服饰有限公司、日本田村化研

公司、龙健集团、尚品宅配、中山基信

电子产品：海尔集团、深圳仁为光、电深圳西弛电气、深圳赛博威视、深圳健

怡康科技、深圳源磊科技有限公司、深圳市皓景照明公司  广州钮恩

泰新能源、吉祥腾达

政府机关：福建马尾自贸区、合肥庐江经济开发区、北京燕郊工信局、江西中

小企业管

理局、广州交通规划院

互联网、软件：深圳三越联合科技有限公司、广州优投集团、智宝电子商务  福

建泉州开摩帮网、北京乐民电子商城、易企通科技、深圳微网力合科技有限公

司、南方网通集团、博通智能技术、美业颜究院数据系统、

服务销售：  甘肃国际会展中心、顺丰速运、深圳市升阳升集团、深圳柯赛标识、

北京红磡会所、中南海酒品会、南海游艇会、黑马私董会、南海

肴餐饮服务公司、创业家私董会、深圳公明研创谷，江西省中小

企业创新联盟、贵阳酒店

大型商业：安徽义乌商品城、深圳邵阳商会、深圳绿建协会、深圳福建商会

【主讲课程】

《营销人员的专业素质提升》、《大客户的开发与管理》、《工业品/快

消品数字化营销》《B2B营销与商务谈判》《市场导向管理》《市场需求分析

与调研》《渠道开与创新》、《营销业绩提升的方法》、《客户服务的规范化

管理》、《瓶颈突破-营销变革与创新》《客户开发与销售技能》、《微信社群



营销》、《爆款产品打造》、《市场招商与经销商管理》、《商业模式与营销

策划》、《团队建设与高效沟通》、《顾问式销售技能》、《新零售与业绩增

长》《 营销计划与预算》、《营销体系建设与团队打造》、《以服务促营销》。

《高效执行力》、《跨部门的沟通与协作》、《团队建设与执行力》、《打造

狼性营销团队》《市场调研与精准决策》

【部分授课场景】

清华博商MBA总裁班营销课程                       中国海洋大学 EMBA总裁班课程   

        

华中科技大学营销操盘手课程                         武汉大学运营总监班营销课程

时代华商营销业绩增长公开课                         柳工集团高管市场调研与决策



 

时代光华营销公开课现场                             福建马尾自贸区企业家培训

           

国家电网中层干部营销战略培训                   茅台集团广东公司市场调研培训
 

庐江经济开发区企业家公开课                       上汽通用集团大区经理培训



南方航空公司大用户营销培训                      中国移动湖北公司厅店主管培训    

顺丰速运大用户客情维护培训                 皇上皇集团构建营销新思维培训

【部分培训机构的好评】

中国南方航空公司培训



【部分学员好评】


	其中现场回答学员的问题，判断准确，见解独到、一箭穿心、妙语连珠。概括起来可以用：“高、新、实、趣、”四字来形容。

