
《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

课程学员：营销人员

教学时长：一天

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门店或加盟连锁

机构，根据自己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，制定合理的营销计划、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，课堂讲授要求

理论联系实际，运用大量实践案例和教学实例，深入浅



出、旁征博引，讲师运用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。

上午教学：团队凝聚力与执行力活动

　　一、暖身活动：大树与松鼠
　　活动目标：活跃团队气氛
　　活动过程：
　　1、事先分组，三人一组。二人扮大树，面对对方，伸出双手搭成一个圆
圈;一人扮松鼠，并站在圆圈中间;指导老师或其它没成对的学员担任临时人员。
　　2、指导老师喊“松鼠”，大树不动，扮演“松鼠”的人就必须离开原来的大树，
重新选择其他的大树;指导老师或临时人员就临时扮演松鼠并插到大树当中，落
单的人应表演节目。
　　二、知你识我
　　活动目标：
　　帮助成员了解团体;制定规则并督促成员遵守团体规范;促进成员相互认识。
　　活动准备：团体辅导室、可以挪动的椅子
　　分享与讨论：
　　1、我们刚才做了几件事?
　　2、我们在刚才的活动中最大的感受是什么?
　　3、活动中你认识了几位朋友?愿意在活动以外与他们继续做朋友吗?
　　同学们在这个活动中，表现的都很好。给自己点掌声!
　　活动“知你识我”希望在一定程度上帮助大家更好的认识周围的同学，促进
人际关系的产生和发展，为下面的活动做铺垫。
　　三、信任纽带
　　活动目标：促进成员互动状况;帮助成员之间建立信任;促进相互理解，接
纳。
　　活动准备：事先选择好盲行路线;眼罩(围巾或丝巾)若干。
　　活动过程：团体成员两人一组，一位做盲人，一位做帮助盲人的人，盲人
蒙上眼睛，原地转三圈，暂时失去方向感。然后在帮助人的搀扶下，沿着制定
路线，绕室内练习。期间不能讲话，只能用手势，动作帮助“盲人”体验各种感
觉。练习结束后在两人坐下来交流，各自的感受。然后交换角色，再相互交流。
　　四、同舟共济
　　活动目标：促进成员合作;培养成员间创新思维，努力尝试，克服困难;提
高
　　分享与讨论：
　　1、活动后大家的感受如何?



　　2、在活动中，你的角色是什么? 你对讨论结果的态度?
　　3、你对最佳合作方案满意吗?
　　4、你在活动中是否有收获?有哪些?
　　同学们在这个活动中，表现的都很好。给自己点掌声!
　　通过活动“同舟共济”，促进团队协作，让成员之间变得更融洽。同时在适
应方面通过活动也有所进步。
　　五、相亲相爱一家人(30分钟)
　　六、团体效果评估(5分钟)

　下午教学

第一部分：狼性的营销团队的塑造

一. 狼性营销人员的主要特征

二. 百折不挠的事业心

三. 敏锐的市场洞察力

四. 强烈的目标结果导向

五. 协同的团队精神

六. 数据分析的能力 

七. 慧眼识人的能力

八. 方案形成的能力

九. 狼性营销人员的心态

a) 个人利益与团队利益

b) 建立自信的方法



c) 情绪管理

d) 感恩的心态

e) 成功的心态

f) 乐观的心态

g) 学习的心态

案例：写周报也不见成效？

第二部分：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

(一) 行业增长率

(二) 去年同期

(三) 竞争环境

(四) 爆款产品周期

(五) 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

第三部分：营销业绩的执行、检核及考评

壱、 营销计划销量目标制定方法

1.营销目标制定的四大原则

2.考核目标VS 挑战目标

3.制定营销目标需注意的三大误区

4.案例：可口可乐的目标制定方法

二、抓住促使营销目标达成的三个关键点

1.提前备

2.中间分

3.月底压

三、如何对营销目标进行有效的跟踪检查？

                     1、跟踪检查的目的是什么？

　　　√激励——做正确的事

       √控制——要注意纠偏



       √溯源——找到不达标的原因

2、跟踪检查要遵循哪些标准？

3、建立跟踪检查制度要注意哪些要点？


