
                《营销体系管理与业绩增长》

课程内容：营销管理与业绩增长

课程性质：内训

教学时数：一天

课程简介：营销是企业的龙头，营销的业绩直接关系公司的繁荣发展，营销管理是一

个重头戏，需要系统的专业知识和实操技能。营销管理涉及客户和市场开

发等等。在后疫情时代，在市场产能过剩，企业更需要加大对新客户的开

发、对老客户的维护。本课程通过培训使学员掌握营销管理技能，提高运

营效率，增加市场开发与客户的技能，提升公司业绩。

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，同时配备课堂练习、现场互动

以消化老师的课程内容。

确保效果的培训方式 

① 课程时间分配：  

理论讲解 50%     实战练习 20%  课堂互动 20%  

重点案例 10%    工具使用 10%

教学纲要：

第一章：营销的变迁与行业的布局

1. 三个企业的对比的启示，



2. 营销是企业最核心的竞争力

3. 从 6P 到 6C 到 6R 看营销的变化

4. 步步高高的前世今生

5. 以市场为导向的企业方能基业长

6. 工具：波特的五力模型，

7. 工具：市场布局中的 STP 模型。

8. 工具：SWOT 的策略分析，

第二章：销售管理的团队组建

1. 销售团队黄金搭档

2. 销售团队“将”的选择与要求

3. 优秀管理者的五大特征

4. “将”的职责与标准

5. 销售负责人失败的原因

6. 部门间沟通的方法

7. 管理人员做好角色定位

8. 工具：约哈里窗

1. 企业管理通常是指什么？

2. 企业的发展来自组织的裂变，

3. 经营头脑、财务及业务

4. 执行不到位的三个衡量标准，

5. 执行的 24 字策略，

6. 目标落地主管应该做什么？



7. 工具：月度营销教指导书

8. 案例：任正非：管理的灰度。

第三章：营销计划与业绩完成

一、 营销计划制定的四个前提

1、市场总结

2、内部营销调研

3、外部营销调研

4、SWOT 分析

二、 营销计划营销目标制定方法

1、 销售目标 Vs 营销目标

案例：某企业营销目标的系统制定

2、营销目标制定的四大原则

3、考核目标 VS挑战目标

案例：如何才能超额完成营销目标？

4、制定营销目标需注意的三大误区

案例：可口可乐的目标制定方法

三、 营销计划制定的六大策略组合

1、产品策略设计

2、价格策略设计

3、渠道策略设计

4、促销策略设计

5、传播策略设计



6、互联网条件下销售工具的运用

 视频营销

 微信自媒体运用

 社群营销运用

 APP 运用

四、 业绩提升的方法

1. 改掉营销中的不足才能进步，

2. 做好目标的沟通，

3. 数字化时代的五阶管理，

4. 老市场维护，新市场开发，

5. 三股成一神

6. 样板客户的打造。

7. 工具：样板市场模型

第四章、客户关系维护

1. 客户最爱听的话，

2. 客户管理体系。

3. 工具：一张表阐述经营指标、

4. 工具：边际效益递减与损失厌恶，

5. 客户报备/梳理要求

6. 聚焦重点攻关对象

7. 客户管理管什么？



8. 客户的价值挖掘

第五章：销售管理的行为管理

1. 过程管理的重要性

2. 业务过程管理的基本要求

3. 周例会要怎么开？

4. 述职应该述哪些内容？

第六章：销售管理的风险管控

1. 销售的两大风险来源

2. 风险管控体系建立

3. ……

4. 提问答疑交流


