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《营销人员的专业素质提升》课程教学大纲

课程名称：《营销人员专业素质提升》
课程性质： 企业内训/公开课
教学时数：(1-2 天)
课程简介：每个企业的营销人员的素质都是参差不齐，营销团队人员的组成也

是来自五湖四海，尤其是发展中的中小企业，营销团队人员的素质
关系到企业形象，关系到公司的经营业绩，制约企的规模和可持续
发展，企业最大的成本就是没有经过专业化培训的员工。通过本课
程的学习，可以提升员工的专业化、职业化的素养，使企业的营销
团队焕然一新。

教学目标：通过本课程的学习可以使员工，知道公司化管理与个体作坊的区别，
了解营销的专业知识，从一个单纯卖货的业务，变成一个熟悉市场
营销体系的专业人员，

          培养出员工优秀的商务礼仪、职业道德、职业心态、职业素养等。

教学要求：采用课堂讲授、课堂小组讨论、视频内容、体验式活动相结合的方
式进行，课堂讲授要求理论结合实际，运用大量案例和教学实例，
深入浅出、旁征博引，要求讲师运用电脑多媒体课件和网络技术作
为教学辅助工具，同时配备课堂练习和课后作业以巩固所学的知识。

教学纲要：第一部分：营销专业的基础知识
1.什么是公司
2.公司的组织与部门
3.优秀大公司的特点
4.优秀员工的素养
5.市场营销学的基础知识
6.市场营销在互联网时代的变化
7.市场营销的创新
8.产品的内涵和外延
9.产品的生命周期

第二部分：优秀营销人员专业素养
1.优秀 SALES 具备的条件
2.如何开好晨会、周会
3.发扬“四千”精神
4.如何做人
5.营销人员素质模型
6.自信心的塑造
7.行销人员的必备知识
8.如何写好一份报告
9.学习能力
10. 时间管理
11. PDCA 工作法
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12. 80/20 法则
13. 应数分解法

             第三部分：职业道德与良好心态
1. 营销人员的职业道德
2. 岗位成才与职业规划
3. 感恩的心态
4. 分享的心态
5. 培养好的性格
6. 学习成长计划

第四部分：目标客户开发及挖掘
1. 市场细分遵循的几个原则？
2. 市场调研数据的使用 
3. 行业与区域市场形状 
4. 如何精准确定我们的鱼塘
5. 寻找客户的方法有哪些
6. 客户分析的四个重点
7. 客户开发的十大误区
8. 寻找客户的十大方法
9. 如何让客户主动找我们
10. 案例：这张客户信息表的问题在哪里？
11. 工具：开户开发的十大思维
12. 工具：头头是道的运用
13. 案例：可口可乐的终端生动化与 3A策略
14. 案例：“小罐茶”的营销模式借鉴

第五部分 客户的成交

1. 样板客户的重要性

2. 如何建立个人信任感 

3. 如何寻找契合点 

4. 如何营造成交氛围？

5. 搞定客户的四项基本原则 

6. 客户成交预测五步法 

7. 成交的七大信号

8. 产品不如卖方案 

9. 成交的 22种方法卖

1) 直接要求成交法 
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2) 非此即彼成交法 

3) 特殊让步成交法 

4) 最后机会成交法

5) 激将成交法 

6) 假设成交法 

7) 小点成交法 

8) 保证成交法 
10. 工具：客户组织运营的两张图
11. 案例：线上和线下结合的场景营销

12. 案例：新零售如何销售高端产品

13. 案例：Tea-bank 的场景化营销

第六部分：打造营销执行力
1. 什么是执行力  
2. 树立执行意识
3. 为什么执行难
4. 执行对个人的影响
5. 如何形成执行的习惯
6. 执行难的深层剖析
7. 执行型员工的特点
8. 建立执行的思路
9. 西点的军规

10. 执行的关键
11. 执行的步骤
12. 执行与目标
13. 执行的文化
14. 工具：ABC 法则
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