
创新营销与销售团队管理高级研修班

                            --------销售经理、市场经理核心技能实战训练B班

举办时间：

（第130期）2014年03月08-09日上海    （第131期）2014年04月12-13日深圳   

（第132期）2014年04月19-20日北京    （第133期）2014年07月26-27日北京    

（第134期）2014年08月09-10日深圳    （第135期）2014年08月23-24日上海

（第136期）2014年11月22-23日深圳    （第137期）2014年12月06-07日上海   

（第138期）2014年12月20-21日北京

培训费用：4600元/两天（含两天中餐、指定PDF版本教材、茶点）  

培训方式：案例分享、实务分析、互动讨论、培训游戏等

培训对象：销售总监，市场总监，销售经理，市场经理以及企业各层营销管理人员

联系方式：中国人力资源开发培训网
咨询电话：010-51797066 传真：010-51797066



联 系 人：贾老师


 13641099928
电子邮箱：zqlh2009@vip.126.com
网 址：www.hrkf.cn  
认证费用：中级600元/人;高级800元/人(参加认证考试的学员须交纳此费用，不参加认证考试的学员无须交纳)

备注:

1. 凡参加认证的学员，在培训结束参加考试合格者由<<国际职业认证标准联合会>>颁发<<营销管理师>>国际国内中英文版双职业资格证书，（国际国内认证／全球通行／社会认可／官方网上查询）；

2.凡参加认证的学员须课前准备大一寸红底或蓝底数码照片；

3．课程结束后20个工作日内将证书快递寄给学员；

4．可申请中国国家人才网入库备案。

课程背景：
市场竞争日趋残酷，如何抓住机遇寻求突破？

海外出口转国内销售， 企业的战略调整如何能转危为安？

制造业危机与小微企业危机的出路何在？是产品， 是技术， 是资金， 是人才？

物理学已经告诉我们：物体的动能既取决于质量，也决定于速度。鸡蛋虽然碰不过石头，但只要给鸡蛋足够的速度，就能够让石头害怕。中小企业与大企业竞争的利器是“以速度抗击规模”。但是任何营运模式设计都是有前提的，当营销方向发生变化时，曾经有效的模式能否有效？ 如何去寻找新的营销方向，又如何去调整旧的营运模式？ 

如果企业没有一套基本模式，所有业务员都在市场上“摸着石头过河”，很多业务员就会“掉到河里”。企业快速发展的秘诀不是挖空心思做销量，而是通过复制成功的营销模式实现板块式发展。当复制模式时，企业就能以指数级或几何级发展。
    在一些“总也做不大”的企业里，我们发现“营销英雄”辈出，“销售状元”、“金牌业务员”一大堆，但企业就是做不大，以致我们得出这样的结论：一个营销英雄辈出的企业是注定要完蛋的。那些真正成功的企业往往“营销高手”并不多，但却能让平凡的人做出不平凡的业绩，凭什么——并非全靠个人能力，而是靠模式和平台？ 真正的营销高手不是“抓住老鼠就是好猫”式的业务员，而是能够“总结抓老鼠的经验教训，并教会更多的猫抓老鼠”式的业务员。当把“抓老鼠”的经验教训总结出来并推广开时，成效就显现了。

   谁来为我们的企业确立正确的方向？

   谁来为我们的企业设计正确的模式？

   谁来为我们的企业培养一线的员工？

   唯一的答案是------我们的营销经理

   企业管理的方法千差万别，其共同的核心是------人的管理
课程收益：
1. 营销管理层如何为企业选择正确的市场目标

2. 营销管理层如何为企业设计正确的营销模式

3. 营销管理层如何加强自我管理、自我提升、自我激励，具备优秀的管理能力。

4. 营销管理层如何管理销售团队、如何选人、育人、留人。

5. 营销管理层如何激励、考核销售团队。

6. 营销管理层如何创立与维护渠道销售体系。

7. 营销管理层如何开拓与服务直销销售体系。

8. 营销管理人员通过学习掌握所学的技巧与方法，实现自我管理能力的提升， 能够通过模式与方法的改进，实现销售业绩的倍增。

课程大纲：
第一部分：营销策略头脑风暴

一、其他企业的成功经验，如何为我所用：

1、消费品与工业品；元件与设备；服务与软件；产品不同，有何相通

2、直销模式、渠道销售，方式不同，如何取舍

3、成熟市场（产品），发展中市场（产品），如何培育

4、知名企业，成长中公司，如何管理

案例分析：西门子公司新产品推广案例

二、思考：1、不断的市场投入是否一定会有良好的回报（资源整合运用文案）

      2、面对同行竞争，我们是否有机会超越（模式创新）

      3、他山之石能否全部为我所用（拿来主义）

      4、任务当前，是方向重要还是方法重要（方向第一）

三、营销策略的制定

1、策略的制定靠信心、经验、组成？  法VS理VS道

2、资讯、信息与情报如何提供

3、资讯、信息与情报如何管理

4、资讯、信息与情报如何服务于策略的制定

案例研讨：通用电气战略抉择案例分析

四、思考：1、竞争有几个层次？最优秀的企业销售的仅仅是产品？

          2、客户似乎无影无踪，我们发展是依靠超销售不是集体智慧

          3、市场似乎无处不在，我们不放弃任一个人（）

          4、战胜诱惑与克服困难谁更困难？

五、营销策略的核心：

1、如何为公司的产品找到客户

2、客户如何寻找产品

3、相同产品在不同客户（渠道）中的价格不同，如何避免冲突

4、“聪明”的策略体现在重点为“客户着想”

六、案例研讨：施耐德公司细分市场案例分析

思考：1、4P原则在营销工作中的运用

      2、策略的制定需要的只凭经验？
第二部分：营销部门的团队建设与管理

一、销售主管的角色认知：

1、销售主管是业务人员的好领导；

   群众心中的优秀干部是怎样的？

   职位越高对制定的破坏越大，如何做到以身作则；

   情商与智商-做好领导工作更多是依靠情商还是智商；

   为何有人走茶凉，是先做人还是先做官？

案例：通用电气优秀管理干部的“四度空间”

2、销售主管是公司高层的好下属

   下属（中层管理干部）的第一职责

   为何不要找借口

   为何需要全力执行

为何需要换位思考

为何需要灵活务实

案例：苹果公司中的管理

3、销售主管是其他部门管理人员的同事

   并不是每一位管理者的想法都是相同的

   你的工作必定须要其他部门的配合

4、销售主管是全体员工中的一员

   你是否考虑过像经营你的产品一样去“经营”你的职业

案例分析：飞利浦公司事业部新主管改革计划分析

二、销售主管的沟通能力：

1、如何去听出言外之意

2、如何去讲出你的精彩演讲

   （1）讲给谁听

   （2）演讲与报告的区别

   （3）演讲过程中应注意与回避的小问题

   （4）肢体语言在演讲中的运用

   （5）如何应对现场难以回答的问题

   （6）演讲ＰＰＴ的制作

现场演练：自我介绍３分钟

三、销售主管管理的组织与任务设计

1、销售指标的组成

2、销量大=贡献大？

   新产品VS旧产品

   发达地区VS发展中地区

   新行业VS老行业

   新客户VS老客户

3、销售队伍组建的基本方式

   （1）按区域划分

   （2）按产品划分

   （3）按客户划分

   （4）按项目划分

4、销售队伍与市场的功能划分

   （1）销售人员/队伍的宗旨

        “打江山”---新客户、新产品的不断开拓挖掘

        “守江山”---对已有客户现有市场的维护

   （2）市场部门的主要功能：

        寻找明天的市场方向

        设计适合的产品

        制定产品的价格体系

        促制公司/产品知名度的提升

        总之做好销售队伍的参谋、服务与后勤保障工作

四、销售人员的招聘

 1、甄选员工的原则：

       任人唯亲？ 任人唯熟？ 任人唯贤？

思考：为何以往成绩优秀的同学有很多现在都处境一般？

      为何许多背景优秀，看似精明的新销售人员，年底往往业绩平平？

2、对于几种不同类型员工的使用与管理

a、有德有才

b、有德无才

c、有才无德

d、无德无才

   4、团队成员组成的多样性：

（1）外部的因素：

  a、不同发展阶段的选择

  b、不同业务模式下的选择

  c、不同产品特点的选择

  d、不同客户需求的选择

（2）内部的因素：

  a、如何保持现有队伍的稳定性

  b、如何加强现有队伍的活力

  c、如何丰富现有队伍的功能

  d、如何平衡现有队伍的性别

思考：你的队伍要解决什么样的问题

      你的队伍要招聘什么样的人员

五、销售队伍的激励

  案例分析：福特原CEO的起伏职业生涯

   1、激励的原理

   2、有效激励的误区

（1）激励就是发钱

（2）激励=奖励

（3）激励是公司是人力资源部门的事

（4）只提任务不谈激励

（5）过于频繁的奖励

3、薪配体系的建立：

   思考题：薪酬体系（基本收入+业绩提成）设计的目的是什么？

           a、为了今年的快速发展完成指标？

           b、为了将来的持续平稳发展？

           c、为了新行业/客户的开拓？

           d、为了维护现有客户的业务？

（1）不同人员素质下的薪配设计

（2）不同市场策略下的薪配设计

（3）不同发展阶段薪酬设计

（4）不同知名度下的薪酬设计

4、激励制度的建立：

案例讨论：阿里巴巴公司的制度管理

激励制度四项原则：

一、公平原则

二、钢性原则

三、时机原则

四、清晰原则

案例讨论总结：营销管理精英的团队建设     
讲师介绍：鲍老师
· 北京大学经济系研究生；

· 美国南加州大学（USC）MBA；
· 1995---1997： 荷兰飞利浦公司， 区域销售经理；

· 1997---2002： 德国西门子公司， 渠道销售经理；

· 2002---2007： 法国施耐德公司， 大中华区产品市场总监；

· 2007---  ： 美国通用电气公司，亚太区渠道销售及市场总监；

目前仍就职于知名的欧洲电器制造公司，担任高级营销管理工作。

具有丰富的商业实战理论基础与实践经验，包括渠道管理、大客户管理、销售技巧、商务谈判、销售团队建设、等全方面流程培训，拥有丰富的针对中高层管理人员和一线销售人员进行培训和管理的经验。以独到的管理营销经验，讲解结合互动、情景式培训，基础知识与实际运用并重，注重受训人员的感悟及参与。培训方式灵活，语言幽默精辟，培训现场学员参与性强，气氛热烈，广受参训学员的强烈好评。

授课风格：

鲍老师基于自身多年的工作实践，广泛引用知名企业在各个方面的实操案例，并在课堂中针对不同行业的学员背景与特点，引发学员的思考与谈论，同时特地安排有1-2小时用于现场回答学员在其工作中所遇到的疑问；上课形式多样，风趣幽默，深入浅出，具有很强的互动性，深受客户好评。鲍老师善于利用系统性思维、启发学员对现有问题的分析，通过合理的逻辑推理，制定企业长远发展战略与近期管理方法。

启发式教学 — 充分调动学员的积极性，强化学员的创新性和主动性；

案例式教学 — 讲解式（印证式）案例和讨论式（探究式）案例研究；

互动式参与 — 融知识于学员体验中，行为再复制及知识应用度高；

理论实践式 — 从职场实际角度出发，重新梳理理论在实践中的运用；

情境教学式 — 角色互换、情境模拟、团队游戏式的知识传递、“误区诊断”，使学员对教学内容有更深刻的认识，在娱乐之后有更多感悟曾培训或咨询过的企业有：
曾培训服务过的企业：

IBM中国有限公司、ABB集团、华为、中兴通讯、海格、青岛中化实业、奥林巴斯、联邦快递、汇丰银行、长城集团、万丰奥特控股集团、西安德宝、江苏华通、天津市达恩机电等。 北京市城乡贸易集团、 华普超市、 中国邮政邮购局、十省市邮局、 中国电信、北京启明星晨三和国际集团有限公司、鹏达房地产开发有限公司、柯尼卡美能达商用科技制造（香港）有限公司、中信物业、信统光电科技（深圳）有限公司、深圳天华会计师事务所有限公司、深圳康冠电脑技术KTC有限公司、深圳市朗宁通信技术服务有限公司、深圳航嘉电源技术有限公司、TCL、广州海欧卫浴用品股份有限公司、江铃汽车、中国网通、友邦保险、中电集团、海南马自达、广州壹时代、深圳恒波通讯。金碟软件（中国）有限公司，广东万家乐燃气具有限公司 ，商业银行。中国移动通信集团等

参加地点：北京              深圳              上海             
参会人员：
公司名称：                                 业务性质：              企业规模/人数             
发票抬头：                                                       
①  姓名：              职位：             电邮：                  联系方式                  

②  姓名：              职位：             电邮：                  联系方式                  

③  姓名：              职位：             电邮：                  联系方式                  

④  姓名：              职位：             电邮：                  联系方式                  

主要联系人：姓名：_______________________  部门：___________________职    位________________ 
电话/手机：_______________________         传真：________     电邮：___________________      

付款方式：   转账     现金       支票         

费用总计：￥        元　（共     人参会）
预定住宿：        需要预定        自行安排  

（需要预定的请参考我司课程《确认函》中的住宿酒店信息）
注意：

→请将报名表填写完整，回传真010-51797066


或E-mail：zqlh2009@vip.126.com 至我方即可。我方收到报名表后，将以电话、传真或E-mail等方式确认收到报名表。

→请在培训之前三个工作日内将报名表回传,课前一周另行发送详细会务安排
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