
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】
“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！

疫情常态化的模式下，传统营销渠道深受冲击。习惯化的销售模式、管理模式以及激
励模式都经受严峻考验。如何在新常态的市场环境下快速适应市场变化，寻求市场营销的
底层逻辑，突破思维禁锢，寻找新的销售增长点，激发销售人员的斗志，成为现阶段每个
企业面临的课题。急于转型，事半功倍；坐等机会，功败垂成；既要保持企业持续发展又
能适应新市场新环境的销售策略刻不容缓。

为了解决问题，何老师通过总结多年来的工作经验，以及对存世百年企业的研究心
得，提出：市场看似千变万化，实则有规可循，作为营销人我们就要用标准化思维分析市
场，用个性化的提案解决问题，这样才能在如此多变的环境下保持不败。从市场营销的底
层逻辑寻找突破方法，帮助企业在纷繁的环境下坚持初心终达始衷。

【目标人员】企业的各层级人员

【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、掌握管理知识。懂得管理的本意和管理的来源，争取理解时间管理、沟通管理等基本
管制知识指导并培养团队成长、。

五、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

【课程时长】    1-2天（6小时/天）

【课程大纲】
第一讲   我是谁——管理者角色定位



一、角色认知
导入
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 团队管理之高效执行------让团队效率最高化



一、执行的假象
按照职责做事
按照任务做事
按照态度做事

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 

个人成长战略表：公司战略与个人战略的结合
第四讲 打破事业困境——突破思维瓶颈

一、人类的 2种思维模式
1、左右脑思维的原理
2、思维对认知的影响
3、固有化思维的情况

工具：一道小学数学题
案例：从 OICQ 到 QQ——马化腾是如何变小白的
目的：清空固有思维模式，重新思考

二、什么叫“盲维”
1. 案例与讨论：
 “匈奴”的由来？
 以“果”为“因”的认知偏差
 “马斯克和他的第一性原理”
2. 决定事物本身发展的根本要素到底是什么？
目的：限制我们思维的是我们传统的认知，新的机会在于重新分析出新的认识

三、常见的三种认知误区
1. 沉没成本
2. 边际效益
3. 机会选择
案例：做一个退休生活的规划
目的：突破禁锢，打破既存利益，理解资金运用规律

四、如何寻找新机会
1. 销售达成的底层逻辑是什么
2. 需求层次论
3. 产品销售的 5 个境界
4. 现状讨论
工具：头脑风暴



5. 寻找突破点
目的：从原点出发寻找新的增长点
第五讲 新常态下的事业突破

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

第六讲 团队”狼性”的养成——让下属玩命干的激励法则
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  
六种错误的激励方式  
因人而异的工作激励方式
授权也是一种激励

案例：华为的 KPI 与激励原则
2. 激励的设置

公平
稳定
兑现

3. 激励的一个中心，两个基本点
以需求为中心
即时
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
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