
督训师综合能力强化训练
主  讲：金玉成

课程背景：

本课程以工作教导、工作方法、工作关系为主的培训方法；工作教导是教

导技巧，工作方法是工作改善的技巧；工作关系是教导如何面对问和解决问题

的技巧；针对提升督训师应具备的知识技巧而拟订的课程；督训师是公司管理

的根本，管理效果在于督训师是否具备相关专业技能，故而专业督导师强化训

练顺应并符合管理架构要求并作为公司发展的重点工程。 

本课程针对性提升督训师分析和解决问题、观察力、判断力、整合力、营

销力及表达力，旨在有效提高整个公司的综合营销管理水平。

课程受众：

课程收益：

1、提升督训师分析问题、解决问题力

2、提升观察、判断、整合力及表达力

3、提高督训师的自我角色认知与定位

4、提高督训师网沙组织能力和执行力

5、针对性提高督训师营销策划实作力

6、工具与实战训练相结合，落地实用

课程大纲：

PART 1 督训师角色认知与自我定位

一、构建理想的工作状态 

1、企业问题产生原因



2、工作状态的四内容 

3、什么是问题预防法

4、全面以及自我诊断

二、督训师必备五个条件

1、专业的知识

2、职责的范围

3、改善的方法

4、辅导的能力 

5、系统性思维

三、督训师的责任

1、规范化系统培训

2、企业文化和目标

3、构建销售责任感

4、荣誉体系与归属

5、销售技能与产能

四、工作教导

1、督导前充分准备

2、传授技能四步走 

3、身授与角色对调 

4、实际的执行成果

五、工作关系

1、改善人际关系四要诀



2、问题处理四阶段内容

3、发现工作问题点要领

六、工作方法

1、由改善的重要引导出改善的实施阶段

2、实际演练、工作分解表与提案表写法

3、强调工作分解表细目与自问检讨运用

4、展开新方法，引导学员发表新提案表

5、实施新方法之程序与工作教导之运用

6、工作改善方法示范领悟工作改善精神

7、四阶段说明以便改善思路模式与运用

8、运用所学并讨论，以重新构想新办法

9、学员就实习案例发表提案书，并讨论

10、综合指导了解将新法用于工作教导法

七、启发能力 OJT 步骤

1、态度、知识、技巧列表

2、业绩、评价、满意度等

3、适任度、专长、优缺点 

4、期望提高和培育的项目

八、怎样克服培育障碍

1、OJT 培育的障碍十因素 

2、培育部属 OJT障碍对策

3、成功部属指导关键内容 



4、工作改善评价核心技巧

PART 2 督训师主持演讲能力提升

认知梳理：优秀主持人应该具备的专业能力？你最欠缺的是什么能力？

（带着问题去学习，事半功倍，预成其事先明己身）

一、表达技巧训练

  1、言之有料

  2、言之有理

  3、言之有条

  4、言之有物

      工具分享：NAC 与唠叨训练

      实战训练：我在会场的所见、所想、所感

二、台风造型训练

  工具分享：四容四必与气色

  工具分享：三种造型训练法

  实战训练：腰背训练与台风展示

三、台词撰写训练

    工具分享：撰写六术

    实战训练：我的初次告白

四、临场技巧训练

    工具分享：激情四射的三项关注

    实战训练：演讲其实很简单

    小组研讨：你悟到了什么



五、主持风格分析

    1、主持六种风格

    2、切忌照猫画虎

六、开场白训练

    工具分享：抓住人心的五个设计

    实战训练：演绎一次答谢会的开场

七、暖场互动训练

    工具分享：四种开场惯用手法

    实战训练：你来试试看

PART 3 督训师网沙实作能力提升

研讨发布：为什么总是与理想有差距

案例分享：一次成功的 VIP 理财尊享会

一、活动目标与营销策划

1、锁定目标群体

A、客户的来源：市场布局、信息收集、目标客户的关注点

B、活动的目标：关系维护、产品营销

C、活动的时间、地点、方式

D、活动的资源：人力、物力、财力

2、活动策划的三个阶段

二、活动组织与实施

1、活动功能组及人员分工

A、会务组的分工及实操



B、物资组的分工及实操

C、宣传组的分工及实操

D、展示组的分工及实操

E、邀约团队分工及实操

F、攻坚组的分工及实操

研讨发布：根据人员分工进行研讨，并撰写对应岗位工作细分

2、活动前准备流程

A、客户筛选：1：3：7

B、电话邀约：强制话术设定

C、短信联系

D、网络邀约

E、递送邀请函

3、密集跟踪

A、计划进度检查

B、邀请情况信息更新

C、调动积极性

4、邀约客户确认：客户确认、731 法则

5、会务准备与过程管理结果确认：预演彩排、应急准备

模拟实作：沙龙细节模拟

研讨发布：为什么会这样？

工具分享：三三二法则、影响力中心

三、活动中执行流程



1、会前迎接、签到

2、座次安排

3、现场服务

4、现场讲解与呈现

5、现场踢单与攻坚

6、客户送别

模拟实作：模拟场景演义一场沙龙，老师进行点评

小组研讨：各小组磨合过程中要有哪些注意事项

工具分享：设定强制购买魔方

四、活动后追单与总结

1、现场总结会

2、会后的追踪

3、会后的分析

4、问题与解决

工具分享：一三七法则、两会递进法

五、活动后客户关系管理与维护

1、成交客户的维护

2、未成交客户的后续营销与维护

3、未到场客户的后续营销与维护

4、转介绍步骤、适用方法、技巧

PART 4 督训师营销策划能力提升

  导入：什么是营销策划、营销策划难在哪里



一、如何制定营销策划方案

    1、制定营销方案时，如何分析现状

    2、SWOT 分析法

    3、如何制定营销目标

    4、如何制定切实可行的方案

    5、如何实施组合营销

二、营销策划应考虑哪些要素

    1、营销策划基本因素

    2、营销策划主体因素

    3、营销策划筹备因素

三、如何实施营销方案

    1、如何设计以客户为导向的营销业务流程

    2、如何有效分配资源，确保方案实施

    3、如何用过氛围营造实现预期爆破

四、行而有效的创新营销

    1、社会化新媒体营销

    2、线上入口与线下接口

    3、热点营销与事件营销

  五、社群营销促内力引外流

      1、社群定义

2、社群服务营销的关键点：以好聚之

3、常见九大社群及社群维护与存量开发案例



六、营销策划的灵魂

    1、全客户模式的优势

    2、营销无内外

    3、环环相扣营与销

PART 5 课程回顾与互动交流


