
《高潜人才营销管理能力提升特训营》

高云鹏 老师

课程背景

本课程，是专门为营销团队中层管理干部、储备人才定制化开发的训练营课程。旨在全面

提升高潜力人才的管理素养与营销水平。通过为期“两天两晚”（可压缩至两天一晚）的高

强度、高互动、高收益学习，让学员真正成为课堂的主角，实现团队的快速融合，战斗力

迅速提升之目的

课程收益

1、让管理者掌握个人及团队心态与情绪压力管理的实用方法，始终保持良好工作状态

2、让受训人员系统化掌握管理者必备职业素养与实用管理方法、工具

3、学会常用的消费者心理学知识，并能结合实战应用

4、将客户体验、客户服务、场景营销的系统知识，与日常经营场景相结合，从而提升终

端生意

5、通过全员的实战展演，将两天所学知识进行系统复盘分享，并制定后续行动计划

课程现场

课程大纲（2 天版本）

DAY 1  心态管理/管理素养篇

一、特训营开营仪式

1、开营致辞

2、营规宣导

3、团队建设与个性化展示

4、开营仪式

5、微拓展——高楼万丈（桌面搭建拓展游戏+收获分享，增强团队信任、凝聚力） 



二、卓越管理者的“心态管理”必修课

1、认识自己 、了解情绪
 情绪是怎么产生的
 情绪的分水岭是什么
 互动游戏：情绪感染

2、如何让好的情绪产生动能
 正面情绪的产生方式
 正面情绪的力量

 正面情绪如何保持
 正面情绪如何产生连锁反应
 正面情绪在团队内的传导

3、负面情绪如何管理
 负面情绪的产生：压力/焦虑/懈怠/亢奋/孤独/自卑/迷茫
 八种常见负面情绪的应对
 情绪管理金字塔

4、成熟管理者的“十大必备心态”（含案例解析）

第一心态:积极的心态 /第二心态:主动的心态/第三心态:行动的心态/第四心态:自信的心态

第五心态:双赢的心态/第六心态:给予的心态/第七心态:包容的心态/第八心态:学习的心态　

第九心态:老板的心态/第十心态：服务的心态

三、高绩效团队管理者的必备职业素养

1、领导者与管理者的区别

2、管理者个人 IP塑造
 互动：管理者画像

3、向上汇报向下管理的要义

4、以身作则的价值

5、任务的分解与布达达

6、监督与控制

7、改进与提升

四、高绩效团队的凝聚力打造



1、团队氛围与士气管理
 团队因何出现不良氛围
 团队氛围如何引导
 提振士气，不是喊口号
 团队氛围与士气管理的三种路径

头脑风暴：我是氛围管理师

2、团队的“希望管理”

案例分析：优秀团队如何塑造希望

3、相信的力量

4、团队成就与个人收获的协同

5、我，为谁而战

6、高绩效团队如何实现自发互助

7、团队的使命/文化/价值观

五、高绩效团队的目标管理

1、团队目标与个人目标的同向性

2、目标的制定（SMART）

实战演练：靶向目标制定

3、目标任务的科学分解与指导

4、PDCA在管理中的高效应用

5、高绩效团队如何做好目标执行过程管理

6、目标的修正与精进

六、高绩效团队的管理方法与激励制度

1、管理的准则，应该对人，还是对事？

2、高绩效团队管理的五项铁律

3、面对 90后、00后如何利用“轻管理”模式
 软乎冲突
 淡化权威
 强化边界

4、90后、00后管理的四个难点

5、90后、00后管理的四个方向

6、90后、00后管理的九个多、九个少

7、从马斯洛需求理论看激励机制的有效性



8、三维激励体系如何设计与应用

9、管理不能靠“自觉”

10、如何发掘员工的“自我驱动力”

实战演练：重构我们的激励思路

七、复盘总结与行动计划

1、复盘四步法
 第一步：回顾目的

当初做这件事的目的是什么

目的的根本/初心是什么

围绕目的的目标是什么
 第二步：评估结果

亮点（与原来目标相比）

不足（与原来目标相比）
 第三步：分析原因

成功关键因素（客观因素为主）

失败根本原因（主管原因为主）
 第四步：经验总结

经验萃取与内化

行动计划：新目标/新举措/叫停/继续

2、对目前工作的总结复盘、下一步行动计划制定与分享（第一天晚上的重点互动内容）

DAY 2  营销心理学/客户体验/场景营销

一、销售的四大问题

1、销售过程中销的是什么？

2、销售过程中售的是什么？



3、买卖过程中买的是什么？

4、 买卖过程中卖的是什么？

讨论：4大问题如何应用到现在销售场景中

二、销售人员的心理分析

1、 你为什么做销售？

2、销售人员的五大心理问题

3、销售的三种境界

案例分析：我们的销售段位是青铜还是王者

三、客户购买心理分析

1.、客户为什么购买？客户购买的是什么

2、客户购买驱动力背后的六大心理问题
 你是谁？
 我为什么要买？
 我为什么在你这买？
 我万一吃亏了怎么办？
 我为什么要现在就买？
 我为什么要在你这里再买？

练习：寻找购买驱动力

3、不同类型客户的应对策略
 老虎型客户应对技巧
 孔雀型客户应对技巧
 猫头鹰型客户应对技巧
 考拉型客户应对技巧

四、建立客户关系—让我们和客户走得更近

1、如何让客户喜欢你？

2、 客户喜欢有特点的你

3、客户喜欢和他相似的你

练习：评价你的伙伴

4、正确的塑造产品价值

5、消除客户疑虑——找出客户说“不”的原因

6、互动：FABE推荐法实战应用

五、客户体验管理与服务改进

1、客户体验优化
 客户视角下体验的五个维度
 人性与反人性的体验
 客户旅程图（客户体验地图）



 互动：经营现状下的体验优化

2、客户服务改进
 从海底捞到胖东来，我们离服务的标杆有多远 
 同行能提供的，都叫义务，不叫服务
 客户预期管理  服务=超预期
 客户服务意识的激发  主动&被动服务
 如何杜绝客户服务的形式主义
 同理心的客户服务如何养成

六、场景营销与营销创新

1、场景的力量

2、场景销售思维

产生联想/激活好奇/销售希望/塑造优越/提供解决方案

3、场景氛围的销售促动

4、互动：场景营销迭代方案制定（第二天下午互动重点）
 实战展演：以小组为单位，全员参演。模拟实战场景，结合营销心理学、客户体验与

场景营销知识，进行迭代方案展示（每组 10-15分），评委点评

七、结营仪式

1、学员收获分享

2、办法证书

3、颁奖仪式

4、领导结营致辞

5、合影


