
打破固有思维，寻找营销亮点
         ——新常态下的的营销增长及团队建设

主讲人：何云鹏

【课程背景】
对于零售企业如何将客户需求通过有效分析、判断、制定出行之有效的计划，配合适

当的跟进、授权、激励将计划转化为生产力，最终实现满足客户需求的目的。让中层管理
者充分理解企业的意图、摆正工作位置，转变形象，从管理者转为教练者、从评价者转为
激励者，建立强有力的执行团队，达成企业的战略目标。

“工欲善其事，必先利其器”本培训课程将帮助中层管理者改变管理理念、思维方式、
加强班中层管理者的角色认知与职责认知，提升其综合素养与自我效能， 解决中层管理者
在实际工作中遇到的目标管理、时间管理以及计划执行的能力，提高和改善沟通能力，学
会培养和带领下属的技巧，强化团队建设与管理能力！

【课程收益】

一、角色定位。让学员清晰自己的角色定位，最主要的是清晰自己的责权。承担哪些责
任，输出哪些结果。

二、领导。懂得个人对团队的影响，对于团队发展的重要性。团队不同的阶段，不同状
况，如何做一个优秀的领导者。

三、自我管理。自我管理的基本内容。时间管理，心态，沟通等技能。掌握团队管理的技
巧，尤其是人员激励的技巧，辅导的技巧。

四、团队管理。明确公司发展的路径，清晰上层领导的意图和想法。指导下属有效分解目
标到行动计划，为下属制定合理的职业发展路径

五、掌握计划分解及跟进的基本原理。利用计划分解的基本工具 SWOT、四象限、甘特图
等基本工具，制定并分解计划，按时按量进行跟进保证成果输出。从而达到计划完成的目
的。

六、掌握复盘的基本原理。通过学习复盘的基本知识，利用复盘工具明确工作中的不足，
从而寻找下一步发展的出发点，保证工作是积累了N年经验而不是重复做了N-1次。

七、掌握营销管理中基础工具并灵活使用。

【目标人员】企业的中高级管理人员

【课程时长】   2天（6小时/天）



第一部分：管理者个人修炼篇  
第一讲   我是谁——管理者角色定位

角色认知
一、我是谁？

1、“一人敌”与“万人敌”
2、管理者角色转变
3、管理，还是领导？

二、中层管理者的角色层级
1、上司的下属
2、同级的同事
3、下属的上级

三、管理及管理者、领导与领导力
1、管理的意义及对管理的理解
 案例：团队、团体、群体的区别 ——好团队的基本要点
 勇于承担责任的领导
 清晰明确的共同目标
 统一的思想；统一的声音；统一的行动；
目的：.提炼出三者区别的具体维度：目标、领导、配合
2、管理者的角色 ——通过他人达成目标
管理三阶层分析———高层是决策层、中层是执行层、基层是操作层
 战略执行者：做放大镜不做大气层
 监督检查者：当司机不当乘客
 团队打造者：当教官不当保姆
 团队激励者：当冲锋号不当集结号
  案例：《亮剑》——李云龙
结论：领导者的水平是团队的天花板
3、管理的能力的 3 个段位 
什么都能做、什么都会做、什么都不做 
第二讲 我在为谁工作——百分百责任心态

一、从依赖到独立：独立承担责任，独立履行原则：
摆脱依赖，学会独立是执行的开始
管理者应具备的基本人设：独立人格，拿结果交换 
原则大于制度，制度大于总经理
做了不等于做好。
百分百责任，凡事代价的承担者之一，就要为此承担百分之百的责任
百分百责任思维操练

二、中国企业的执行障碍：
1.人治文化：无视规则滋生权谋
2.模糊文化：没有标准滋生偏差
3.圈子文化：没有原则投机取巧

三、执行人才的三大标准
1.事前，信守承诺：承诺是最基础的信任源
2.事中，结果导向：以终为始倒退行动
3.事后，永不言败：没有放弃就没有失败



第三讲 如何打造和谐高效的团队？
一、管理者的 3C 管理模式

 管理者要成为好教练————做“教练”而非“警察”
 多谈事实,不要轻率的否定下属————评价要对事不对人
 控制情绪,尊重员工—————做情绪的主人
 辅导是上司的职责————倾心辅导,下属的成长就是自己的成
 激励员工———————让每一个员工都变得优秀
工具:就事论事法

二、员工的四种分类
 如何让新人快速融入团队？
 四类员工：狮子型、猎豹型、黄牛型、秃鹫型
    对待四类员工的不同方式

三、员工的激励与授权
1、激励的心理学原理：刺激—需求—行动
 激励理论：
 XY 理论、公平理论、双因素理论、成就理论、期望理论、需求理论
 激励的原则   
 因人而异的工作激励方式
 授权也是一种激励
80/20 授权法、马斯洛激励法、分层激励法
2、激励的设置
 1.公平
 2.稳定
 3.兑现
3、激励的一个中心，两个基本点
 1.以需求为中心
 2.即时
 3.仪式
4、激励的注意事项
 物质激励与精神激励
 短期激励与长期激励
 激励的周期
 激励失效的情况分析

四、辅导方法：僵化辅导与企业教练
 新老有别

新员工培训：由石头向砖头转变
老员工培训：让其自己说答案

 劝导：心态
 辅导：方法、技能

五、辅导的理论操作：
费德勒模型 
情境领导理论 
R1：下属对于承担某种工作任务既无能力又不情愿。他们既不胜任工作又不能被信



任。
R2：下属缺乏能力，但却愿意从事必要的工作任务。他们有积极性，但目前尚缺乏足够的

技能。
R3：下属有能力却不愿意干领导者希望他们做的工作。
R4：下属既有能力又愿意干领导者希望他们做的工作。  
 领导者的行为与风格
R1——告知（高任务低关系） 
R2——推销（高任务高关系） 
R3——参与（低任务高关系） 
R4——授权（低任务低关系）  
第四讲 我的效能如何更高——管理沟通技巧

一、关于沟通的概念 
1.沟通：沟是动作，通是结果
2.沟通的三大要素：表达 倾听  反馈

二、管理的问题都源于沟通—————沟通无漏斗,共识必达成
沟通要“通”—————坚决不搞“一言堂”
会说更要会倾听————倾听是管理者必备的技能
学会赞美与欣赏————真诚的赞美胜过一剂良药
善用批评的力量————批评是必不可少的激励模式
如何和上级沟通————结论先行/上下对应/分类清楚/排序逻辑
如何和同级沟通———请求/冲突/协作/说服
如何和下级沟通—-—多给方向，少给方法/多给原则，少给道理/多给引导少给 答案
案例:分析

三、沟通的技巧
 积极倾听  
 换位思考  
 运用幽默  
 运用身体语言  
 投之以诚  
 筑沟通之势

四、沟通与决断必要时要力排众议做“霸王”
 冲突的三种原因：个体差异 信息闭塞  资源有限
 冲突处理的五种方式：回避 包容  竞争  妥协  协同
 处理冲突的沟通流程：

(1) 表达合作诚意
(2) 倾听对方意见
(3) 归纳共同点
(4) 针对不同点表达意见

第二部分：组织团队建设
第五讲 团队管理之高效执行------让团队效率最高化

一、目标管理的逻辑梳理：



1. 厘清：使命、愿景、价值观
2. 从“目标”到“指标”
3. 从“指标”到“计划”
4. 计划与目标的关系——目标统御计划，计划支持目标

二、 执行就是拿结果
结果的标准：有时间、有价值、有证据
结果的思维：底线思维、外包思维

三、 做结果的方法
1.复述承诺法
2.分解法
3.重点法

四、执行人才的共同特点：百分百责任
五、执行人才的三大标准：

1.信守承诺
2.结果导向
3.永不言败 
工具训练
个人成长战略表：公司战略与个人战略的结合
第六讲 我的伙伴干什么？——工作计划制定与管理 

一、计划的几个要素
计划为了解决三个问题
 目标不明确
 目标不统一

讨论：房地产税是否推出？
工具：SWOT 分析法

 目标难考核
方法：SMART 原则

二、哪些事情应该纳入计划？
内部问题 外部问题

1、领导 1、趋势
2、客户 2、机会
3、同事 3、风险
4、岗位 4、变化
5、资源

案例：规划 20年后自己的财富
三、那些年的工作计划，我们曾经踩过的坑

 计划没分解
 分解没结果
 节点不清楚
 奖惩不明确
 事后没总结
启发式讨论，学员自我发言



四、计划为什么总失控？
 缺少管控节点
 两种节点（时间、效果）
 缺少管控的机制
 缺少思想的重视
    案例：从平凡到卓越 

五、计划应该包含哪些维度？
 时间
 事件
 程度
 考核
 节点

       分组谈论：学员自发式的总结
六、如何让计划可控？
明确结果
工具：常规武器——周报周计划

 明确责任
 明确检查
 明确奖惩
 明确改进

工具：反省会
七、 工作计划--PDCA 管理循环法

案例演练：如何制定一个科学，详尽的计划

第七讲 团队的不断前进——执行的复盘
进行方式：学员分组，每组针对实际工作中的一个已经完成的计划进行流程，总结经验，
形成固话习惯，不断进步；改进不足，防止在一个坑上不断摔倒。

一、目标回顾
       对比计划目标与实际总结
       执行的过程中是否与计划有偏差
案例：愚公移山

二、评估策略
推进策略中执行的偏差与原因

       好的地方→偶然还是可以总结程规律
       差的地方→偶然还是底层逻辑
       分组讨论：鱼缸会议
三、反思过程

从成功到卓越的之所以难跨越：是因为一直处在舒适区中
失败之所以反复：是因为底层逻辑使用没有改变
打破底层恐惧，两难事件的再次选择——突破核心的关键
方法:U型反思，打破底层逻辑，找到核心突破方法

       案例：我们是 N年经验还是将事情做了N-1遍
四、底层逻辑深挖
       组织的基因——决定成败的关键



       案例：米连与微信

案例实操练习

结合企业实际情况进行案例的综合练习
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