
《营销团队的建设与体系化管理》

课程教学大纲

课程名称：《营销团队的建设与体系化管理》

课程性质：内训/公开课

课程学员：主管以上级别的员工

教学时数：学时：12 小时（2 天）

课程简介：如何改变团队“散养”的状况，强化团队的凝聚力、向心力、执行力。 80/90

后的员工如何激励？互联网时代通讯发达了人和人之间的沟通障碍依旧存

在，错误的沟通方式导致团队问题重重。

教学目标：增加学员的沟通技巧、掌握具体的沟通方法，摒弃沟通中的错误，提高团

队的整体运作效率，强化团队意识。学员在内部沟通和外部沟通中的注意

事项，在外部沟通中提升客户满意度的方法，通过学习做到沟通顺畅、团

队高效。

教学要求：采用课堂讲授与课堂讨论相结合的方式进行，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，现场互动以消

化老师的课程内容。

教学纲要：第一章  销售团队的组建

一、 什么是团队

二、 团队形成的核心要素

三、 高效团队的主要特征

四、 团队形成的四个阶段

五、 团队合作不良表现

六、 团队建设遇到的困境

七、 团队陷阱团队失败原因

第弐章、 销售团队的管理

一、什么是团队精神



二、团队精神的主要表现

三、团队成员的性格方面

四、团队领导的管理风格

五、高效团队八种基本角色

六、培养团队精神的四大关键

七、提升员工认同感的策略

八、员工忠诚度的基本策略

九、有效提高团队凝聚力的策略

十、团队归属感的八项举措

十一、职业生涯规划，

第参章、 销售团队的沟通

壱、管理沟通的九个要素

弐、管理沟通的八大特性

参、管理沟通的有效空间距离

四、管理沟通的身体语言忌讳

伍、有效管理沟通的 10条基本原则

六、倾听的五个层次

七、“说”的技巧

八、沟通积极的身体语言技巧

九、如何与上级沟通

壱零、如何与同事沟通

壱壱、与下属沟通的九大原则

壱弐、沟通冲突处理

          第四章：企业外部沟通

壱、互联网时代客户的变化

弐、什么是客户满意度

参、客户满意度的体现

四、如何建立信任感

伍、客户沟通的 8 项内容

六、有效接打电话的好习惯

七、如何向客户问问题

八、不同性格客户的沟通技巧

          第五章：销售团队的执行力



一. 团队执行力差的原因

二. 团队建设遇到的困境

三. 团队执行中的责权利

四. 建立团队执行的文化

五. 树立标杆与淘汰机制

六. 个人利益与团队利益

七. 优秀团队的再造法则

八. 一切行动听指挥

九. 优秀团员的心理素质

十. 专业大练兵

十一. 案例：三湾整编

十二. 案例：华为的狼性团队

第六章：销售团队的激励

一、九零后员工管理与激励方式

二、八招提升员工满意度

三、营销团队的整体效能如何提高

四、为什么员工不思进取?

五、营销体系的管控方法

1. 结果管控

2. 信息管控

3. 制度管控

4. 组织管控

5. 过程管控

八、案例：在“支、帮、促”中成长

九、工具：条块结合的工具使用

            第七章：销售团队的技能提升

             一、市场调研与报告的撰写

二、市场布局与渠道管控

三、销售计划的制定

             四、客户开发与管理的方法

             五、大客户的营销

             六、客户满意度的管理



             七、顾问式营销

八、市场促销的基本动作

              九、如何开好销售会议

              十、应收账款的管理

              十一、营销费用的管控

              十二、竞品信息的收集

              


