打造狼性营销团队

                —狼之队成功秘笈

【时间地点】2014年3月22-23北京

【参加对象】营销人员、营销主管、营销经理、营销总监、狼性营销团队管理者

【学习费用】2980元1人  4980元2人，无其他折扣（含资料费、午餐、茶点、发票）    

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 
课 程 背 景

有人说，营销人才是企业的"金山"，有人用"三分天下有其二"来形容营销队伍的重要性。无一不说明营销队伍是公司获取利润的直接工作者。然而，这支队伍流动性最大，如何使自己的狼性营销团队拥有旺盛的战斗力，是企业一直想解决的问题。

     优秀的狼性营销团队是公司营销业绩的重要保障，营销人员有如足球场上破门得分的射手一样，是最终促成交易、为项目实现营销的一线战士。如何让我们的狼性营销团队步调一致、默契配合、真诚团结实现最终业绩目标？　 狼性营销团队的管理，从管理学抽象的"计划、组织、选拔、指导和控制"，到工作中总体团队组建、宣扬使命感和计划、消除遇到的障碍、听取各方面反馈、维护团队的稳定、保持正确的判断、养成乐观的态度......再具体至营销任务分配、营销区域及行业划分、客户经理和工程师的搭配、每周每月每季的业务回顾、营销业绩预测管理等，都有章可循，有书可查。但纲举目张，狼性营销团队的管理其实关键还在人的管理，尤其是如何培养和引导每一个营销人员（客户经理）发挥出最大的战斗力。

     本课程理论详尽，内容丰富，并引用诸多著名理论结合实际，采用游戏及模拟训练等方式寓教于乐。讲师结合其在企业的多年实践及国际最新理论进行阐述和案例分析，现场解决狼性营销团队的管理问题。

课 程 目 标

——通过学习本课程，您将实现以下转变

☆ 全面了解营销管理、营销队伍管理基本原则   

☆ 培养营销竞争力，建立完善营销管理体系

☆ 把握营销管理技巧，控制的营销过程        

☆ 明确营销策略、管理职责、营销组合等管理实务

☆ 强化市场开发、营销成交、售后服务等专业营销技巧     

☆ 设计营销通路及营销队伍

☆ 预测营销目标、分配营销任务

☆ 掌握营销队伍绩效考核和评估的方法

☆ 通过日常报表系统进行管理

☆ 分析营销人员不同性格，因人而异的管理

课 程 大 纲

第一讲、营销队伍管理的常见问题

中国企业营销管理的困境

中外企业营销管理的差异 

中国市场的环境的五大特征

营销队伍常见的七个问题

营销队伍现状的分析

第二讲、营销经理的角色认知与职责

营销经理与销售代表的工作差别

领导者常见的观念误区

营销经理常见管理误区

良好团队的七个特征

团队管理的原则

有效控制的核心目标

营销经理的管理职能

营销经理的工作职责？

营销经理角色定位

优秀的管理者特质

第三讲、营销人员的甄选

营销人员招聘—营销人才招聘的4个大定律

甄选流程—选对营销人才的4个关键步骤                 

有效甄选业务代表的原则—分清4个级别的营销人员

面试的典型问题及误区—选聘过程中的5个典型陷阱                   

营销冠军相—伯乐识才术

信息来源的—背景调查的问题与注意事项

第四讲、营销人员的薪酬设计

“营销模式”与薪酬设计                 

“市场策略”与薪酬设计

“设计与适用”与薪酬设计

第五讲、“放单飞”前的专项训练

营销人员的职业生涯规划

营销人员的专业素质培养 

营销人员的心智修炼

营销训练中常见的问题——培训的“马太效应”-确定重点培训 

“放单飞”前的系统训练——设计培训流程和实施

职场实战训练技巧——实际案例演练

实战训练方法分享——培训的“21天效应”-巩固培训效果

第六讲、营销队伍的过程控制要点

“四把钢钩”管理模式 

营销例会的目的、内容及注意点

1.经营管理分析会议

营销例会、早会经营运作

2.随访、随查

随访的原则、随访的注意事项、随访的技巧

3.述职及工作沟通

业务代表的工作述职、业务代表的工作沟通

4.管理表格的设计与推行

管理控制表格的要点、基础管理表格

行为、过程管理、营销活动管理报表                         

5.四把钢钩的组合运用

三种类型的营销队伍、有效控制的四个夹角

第七讲、如何从整体上评价狼性营销团队

1.评估狼性营销团队

狼性营销团队的动荡因素、狼性营销团队的溃散类型、狼性营销团队各种状态的应对措施

2.优秀狼性营销团队建设

优秀团队的特征、士气低落的原因

团队发展的阶段、分析团队中的角色

团队建设的原则和途径、团队中的冲突

3.营销人员的在岗评价

三维度评价法、评价后的四种典型动作

性格分析模型

第八讲、针对营销队伍实施随岗辅导

随岗辅导的重要意义及内容                    

营销动作的随岗训练程序                          

提高新人的留存率、个别辅导和电话辅导

随访观察时的注意点

第九讲、营销队伍的有效激励

营销队伍的激励原理与方法

员工成长的过程、人性需求的五个层次

激励的“头狼法则” “白金法则” “时效原则” “多元化法则”四大法则

金钱以外的14种激励方法

主 讲 老 师

臧其超老师

工作中：

☆ 系统落地工程创始人

☆ 一位专心传播落地思维的人，一个追求实务的人管理者。

☆ 他连续4年“授课量全国第一”！

☆ 他疯狂的工作被业界冠以5大封号：铁人讲师、拼命三郎、疯狂培训师、培训行业的劳模、培训行业的精神导师！

讲台上：

☆ 他的培训没有套话，只有实战和结果。

☆ 他是讲台上的赵本山，5分钟鼓一次掌，课堂上掌声不断、但又回味无穷。

☆ 他是培训行业的周立波，时而幽默、时而犀利，但句句点重要害，让你如芒刺在背立志改变。

☆ 他的推理，步步为营，稳抓稳打，环环相扣，让你心悦诚服。

☆ 他的总结，让你人生顿悟、豁然开朗、全身透爽。

☆ 他的观点，犹如醍醐灌顶，可以让你灵光乍现，乾坤倒转。

☆ 他的实战，讲自己所做，做自己所讲，一针见血，稳操实战。

事业上：

☆ 他经历过6次创业的成功与失败，从年少得志、飞黄腾达到露宿街头，起起浮浮无数次。

☆ 斗志不改，2000年又他带着500元独闯深圳，先后在雅芳中国、泰康人寿担任营销总监。

☆ 在销售生涯中，他创造了三项全国销售纪录，个人收入每年都以10000%的速度飞升。

☆ 他现在是5家公司的投资人、2家公司正在融资上市、6家企业的常年顾问。

☆ 他从销售员做起，历任销售经理、总监、总经理、董事长，最后走向企业咨询之路。

☆ 他拜访100位大企业家，先后接受李嘉诚、柳传志、马云、史玉柱等著名企业家的特别辅导

行业内：

☆ 他是中国营销学院院长

☆ 他是总裁赢销导师，中国狼型营销第一人

☆ 他还被选为中国十大营销风云人物

☆ 他是一个既做营销顾问师又实际操作企业的实干者

☆ 清华大学、北大、华中科大、上海交大、浙学、华中大等20所大学的MBA/EMBA班客座教授

学术上：

☆ 《魔鬼销售话术》、《销售心理定律》、《狼性销售—夺单》、《打造狼性销售团队》

☆ 《让政策激活市场》、《做第一名的销售员》5DVD，《如何提升销售业绩》5DVD

☆ 《狼性销售团队管理》、《总裁赢销王道》7DVD+3CD+工具手册

☆ 《好员工要有好心态——做老板最省心的员工》6DVD+软件

讲 授 课 程

☆ 《4+2系统落地工程》《商业模式创新》、

☆ 《总裁赢销王道》、《总裁演说王道》《总裁魅力塑造》

☆ 《营销管理操作班》、《销售团队建设与管理》、《演讲口才训练》、《会议营销技巧》

☆ 《大客户销售与管理》、《狼性营销》、《专业谈判策略与技巧》等

指 导 过 的 客 户

☆ 地产行业万科、佳兆业、百仕达为代表的多家公司，亲自参与和组织了近80项营销策划活动，参与和指挥300个销售项目；

☆ 辅导雅诗兰黛系列会议营销（招商会）数次突破亿元大关；

☆ 为电信各地市公司、国药集团各分公司、君和集团、美的集团各事业部培训营销类课程各30多场；

☆ 为中国建设银行各分行培训《客户经理营销技能训练》、《支行行长管理技能提升》等课程八十多期；
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 
打造狼性营销团队

                —狼之队成功秘笈
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