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【课程名称】高绩效营销团队打造

【课程背景】

  企业进行营销团队管理的终极目的就是实现决策层制定的相关经营目标 ，

因此，经营目标的实现过程被称之为管理，通过强有力的执行而成功实现经营

目标我们称之为绩效的落地。在高绩效实现的执行过程中，营销团队的管理者

作为承接决策层与销售代表的关键，往往决定着绩效目标实现的最终结果。目

前，很多营销团队的管理者大多来自于具有发展潜力的营销骨干，面对系统、

科学的管理，还未形成系统的营销团队管理概念和相关管理技能。在具体工作

中主要表现为：

1、 对管理缺乏系统性的认知

2、 在招聘销售代表时凭个人感觉和喜好选人，经常看走眼

3、 团队成长缓慢，很多时候依靠领导解决具体问题

4、 很想授权，很想培育下属，但一遇到具体问题就受阻

5、 下达销售指标难，让销售代表接受指标难上加难

6、 只考核业绩销售不听管，考核项目多了，业绩又下降

7、 销售代表工作的动力时好时坏，不做问题解决者，只做问题搬运工
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8、 和销售代表谈心越来越不起作用，缺少激励手段和技巧

9、 销售代表什么都懂，沟通后容易达成共识，可就是不行动

10、 团队凝聚力不强，塑造团队文化不知从何处抓起

11、 只知道要执行，不知道如何正确带领团队去执行

12、 ……

解决上述问题，一方面要解决营销团队的管理者在处理实际问题时的方法

和工具问题，另一方面还要使他们掌握高绩效营销团队管理的核心技能，使他

们在思想、方法、工具、意愿、能力方面有效结合，最终提升组织执行力，实

现高绩效。

《高绩效营销团队打造》课程是专门针对营销团队管理人员掌握管理知识、

提升管理技能而研发的实用性课程，本课程不仅系统的讲解营销团队管理的基

本概念、方法和工具，给受训学员呈现完整的营销团队管理导图，还将结合工

作实践，通过案例分析、小组讨论、情景模拟、实操演练的形式将管理知识转

换为管理技能，再将管理技能在培训课堂上转换为实际应用，有效帮助营销团

队管理者提升工作绩效，实现管理目标。

本课程具有以下特点：
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1、 本课程是经历过百次以上企业内训的精品课程；

2、 本课程是一次实操训练，不只是理论讲授；

3、 本课程授课方法多样，学员参与度高，培训效果当场转化；

4、 本课程能够将枯燥的专业知识转换为通俗易懂的操作方法。

【课程收益】

 掌握营销团队管理的本质和特点

 掌握销售代表面试甄选的方法和技巧

 掌握营销团队文化建设的方式和方法

 掌握营销团队在不同发展阶段的管理方式

 掌握在工作中提升销售代表素质和能力的方法

 掌握针对销售代表进行非物质性激励的方法和技巧

 掌握销售人员绩效考核的方法

 掌握与不同类型销售代表进行沟通的方法

【课程对象】营销团队的管理人员

【课程时长】2天，每天 6小时

【课程要求】

 分组研讨，按 4-6 人一组，现场学员呈岛状安排座位便于讨论；
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 准备白板纸，每组每天至少需要 3张；

 准备彩色白板笔，尽量达到每组三种颜色；

 准备宽胶带、双面胶每个小组 1 个。

【课程大纲】

第一单元：营销团队管理的本质和内涵

 案例讨论：管理的起源

 企业中的三大角色及主要任务

决策层的核心任务

管理层的核心任务

执行层的核心任务

 新时期下的营销团队管理的挑战

 如何做到营销活动中“人”与“事”的匹配？

 高绩效营销团队打造的四大要务

第二单元：四大要务之立旗

 立旗：愿景方向设立与组织文化引领

 目标的设定：

五个方面的清晰目标
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目标达成的六个关键点

小组讨论：目标定多少合适？

小组讨论：下属不认同目标怎么办？

目标分解从 SAMART 到 SAIL

 团队文化建设

营销团队文化的四种类型：家族式、发展式、市场式、官僚式

市场竞争策略与团队文化选择

 企业文化落地的五个难点

 案例研讨：企业文化落地向宗教学习

第三单元：四大要务之树人

 知人善任

是什么在影响招聘效果？

招聘就像找对象

案例研讨：组织发展阶段与用人特点

基于胜任力模型的选才方案

从行为中发现人才物质

现场演练：情景面试法
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案例研讨：这项工作要交给谁？

 激励人心

非物质性激励的综合方案

从动机到绩效

从绩效到结果

从结果到满意

现场演练：非物质性激励方案设计

如何进行激励性的表扬

案例研讨：越表扬业绩越差的小张

如何进行激励性的批评

案例研讨：乙产品的销售

工具测评：LASI 领导形态测评

 培育培养

小组讨论：培养下属什么？

培育培养的四大机制

培养对象选择的 SKO模型

人才的五级双通道成长模型
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现场演练：销售代表学习地图设计

不同阶段的销售代表培养方式

工作教导与团队成长

团队训练的五个步骤

第四单元：四大要务之控势

 领导者的决与策

多谋与善断

工具测评：领导决策风格测评

小组讨论：决策前你会怎么做？

个人决策与集体决策

 营销团队发展阶段与管理方式

成立期特点与管理方式

动荡期特点与管理方式

稳定期特点与管理方式

高产期特点与管理方式

 过程控制

小组讨论：控制的难点是什么？
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过程控制的四大内容

过程控制的四大方法

现场演练：控制节点设计

案例研讨：如何对工作计划进行管控？

工作问题的分析与解决模型

 保持控制的最佳方法：沟通

管理沟通的两个层次

案例研讨：为什么沟通过很多次还是出错或是不行动？

行为驱动的四大要素

立场是产生行为的前提

信任是产生行为的基础

利益是产生行为的动力

情感是产生行为的关键

工具测评：性格类型测评

性格类型与沟通策略选择

第五单元：四大要务之用权

 领导风格与权力
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魅力型领导

家长型领导

交易与变革型领导

 案例分析：强的权力与弱的权力

工具测评：权力使用类型

权力的三种应用策略

惩罚策略

互惠策略

劝服策略

 团队中的六类员工与领导方法

领导者的三大手段：制度、方法和发展

均衡比魄力更重要

领导的冷与热

 领导的授权原则与技巧

什么是授权？

授权的四个原则

分层分类分人的三分授权法
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现场演练：工作授权分类

授权后的监督与追踪

案例研讨：这些工作如何授权？

案例研讨：如何让员工主动动脑？

第六单元：课程回顾与答疑
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