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打造高绩效的营销团队（营销总监研修班）
	开课期数
	开课时间
	星期
	课程费用
	开课地点

	第一期
	2018年09月15-16日
	周六一周日
	4200元
	上海

	备注
	费用包括：午餐、学员教材、增值税专用发票、听课费、茶点费、培训证书等。
培训方式：全程案例讲授与启发。问题导入、咨询式培训解答等。
卓翰承诺：听课50%内对课程质量不满意，无条件全额退款！

	报名流程
	填写最后一页的报名回执表并发送给相关联系人


课程对象：公司高管、营销总监、市场与销售部经理、大区经理、各区域经理、主管与骨干。
课程时长：2天
为什么学习本课程:

营销体系中的问题频发与严重，从战略到战术，难以找到关键原因；

营销体系中的“城市干部”不接地气，“农村干部”没有高度，实施中高不成，低不就；

无论是一线平台，还是二线总部，在搭建上总是缺乏整体视野，责权利的设置不当；

在薪酬分配制度，决策总是矛盾重重，老板与基层，短期与长期双方的利益无法兼顾；

营销团队的构建，总是没有整体思路，简单粗暴，一蹴而就，好人留不住，差人赶不走；

从干部选拔到团队建设，往往缺乏从管理到机制，再到文化上总是缺少系统方法与工具。

……
如果企业正在为这些问题苦恼，都应该学习本课程。

课程目标:

深刻了解营销体系与营销团队中遇到的激励、分配问题及其成因；

理解营销从战略、策略到组织的整体系统，清晰从整体到局部的突破思路；

掌握从一线平台到营销总部组织，构建的四大原则与8项要点；

掌握营销团队的组建、考核、激励与培育四大系统，熟练运用相关的12项技能；

谙熟经理人员的沙场选拔、激励与培养，熟悉建立可持续性营销组织的模式与技巧。

课程纲要：

第一讲: 困境与组织挑战

第二讲：突破与组织设计

第三讲：目标管理与超越

第四讲：绩效管控与引导

第五讲：薪酬体系与激励

第六讲：总部职能的构建

第七讲：区域平台的创建

第八讲：团队组建与培育

第九讲：干部选拔和历练
课程大纲：

第一讲:困境与组织挑战

1、 常见困境7种表现

整体战斗力弱，乌合之众，群龙弱首

团队凝聚力差，官兵不和，人员涣散

管理职能失度：一抓就死，一松就乱

总部职能缺失：各自为战，协同不畅

团队建设滞后：素质差，赶不走，留不住

综合管理失衡：简单的人治，缺少制度与机制

缺乏精神追求：单纯利益导向，没有精神追求

二、成因与背景分析

宏观原因：快速发展下的浮躁商业生态，缺少底线，不留余地

中观原因：缺少市场驱动的战略引导，企业愿景与战略不清

微观原因：缺少基本的管理机制与管理手段

三、组织面临着严峻的挑战

行业性迷茫：行业结构在调整

战略性迷茫：

组织性迷茫：

案例1、苏北锻压机床厂的困惑

案例2、上海网络设备厂的部门“冲突”。

案例3、浙江建筑行车厂的营销团队表现

第二讲：突破与组织设计

一、突破的方向

营销组织的定位分类
营销组织的正确定位
营销组织的错误定位
二、内外因素作用

内外变量模型
外部变量因素
企业发展周期因素(本质是战略)

产品复杂度因素（从单一到复杂）

客户群差异度因素（从简单到复杂）

组织变量因素
集分权程度的因素

职能设计的因素（结构；大政府—小企业，小政府---大企业）

组织架构的因素（苹果到梨状；专业性与综合性）

内外变量的综合作用

三、探索与实践

外部决定论
经营战略决定论
核心者思想决定论
案例1、华为公司的新战略

案例2、米勒啤酒公司的目标客户策略

第三讲：目标管理与超越

一、营销目标的价值与力量
目标的价值

经营的力量

组织的力量

二、目标管理的三要素

目标立起来：

深信必达成：

结果关利害：

目标达成的五大步骤

三、责任人目标承诺

策略与计划分解

坚定实施日计划

围绕执行找方法

定期考核与总结

案例：1、中国北车永济电机公司的新品拓展

案例：2、华为营销的目标管理公司

案例：3、惠普公司营销的目标实施

第四讲：绩效管控与引导

一、绩效管理误区
粗放市场导向的绩效
过于基于短期的绩效

被绩效毁掉的公司

二、绩效的职能
绩效是过程与成果

绩效就是员工潜质

绩效是系统与平衡

三、营销实践与策略

增量市场的绩效导向
存量市场的绩效导向

平衡与切换的决策

案例：

1、索尼的绩效误区

2、诺基亚的战略绩效误区

3、美的与三一重工的战略误区

4、迈瑞医疗的绩效布署与实践

第五讲：薪酬体系与激励

一、薪酬设计的难点
工业品业务员特点：

工业品营销管理特点

薪酬设计的六大难点

二、原则与策略
设计的四大原则

设计的四大策略

三、薪酬与策略的挂钩

“蛋糕理论”的应用

薪酬模式决定结构

绩效考核决定薪酬

案例：1、“千里马”缘何变成“短腿马”？

2、海底捞与胖东来的薪酬模式特点

3、汽车零部件制造商四项平行的机制

第六讲：总部职能的构建

一、市场部职能与管理

1、研究职能；信息收集----研究分析

2、规划职能；品牌与市场--产品与价格—广告与推广---渠道
3、管理职能；预算与计划---信息---人员培训等

二、销售部职能与管理

管理职能；对内业务管理----对外客户管理

服务职能；一线界面----客户界面---内部界面

策划功能；战术型—点对点，分销售、客户、配合三类

三、服务支持部门的管理

业务与财务类---

人事与行政类---

案例1、内蒙康庄酒业的“草原部落”的一举成功
案例2、宝洁一线市场运作的“三板斧”
案例3、珠江啤酒的营销总部调整的功效
案例4、康平纳机械公司的总部构建

第七讲：区域平台的创建

一、三大经营任务

目标与策略体系

计划与预算体系

控制与纠偏体系

二、四大管控机制
业务---经营性分析；品类、客户、现金流、费用

财务---委派、轮岗、预算、收支两线，定期审计

人事---要职任命、上粗下细、建决相见，理性考核

行政---考勤、办公、财产、法律

三、五大管理工具；

例会应用的要点；

表格应用的要点；

访客应用的要点；

随访制及其应用；

学习制及其应用；

案例1、区域销售月例会---组织构建的方式
案例2、吃杂粮的“土族”财务

案例3、某大区经理的烦恼与忧虑
第八讲：团队组建与培育

一、高效团队的特征

目标—支持—成果

信任—承诺—沟通

领导—互补—结构

二、团队周期与管理

团队周期管理与实践

招聘原则与实操技巧

团队类型与管理要点
应对“流失”的六大对策

三、团队激励方法与实操

激励的策略与原则

激励的方法与手段

基层实用激励方法

四、团队的分层培训

基层培训要点与实用法

中层培训要点与实操

高层培训的关键分析

案例1、3000营销人员的面试经历----职业化的算命师

2、营造“文化的”组织方式----营销主管的批量生产

第九讲：干部选拔和历练

一、七位经理人案例分析
背景论；区域决定高度、视野与格局

周期论；职业的阶段误区与烦恼

机会论；贵人的出现，能意识到机会，素质与能力

目标论；价值观与潜意识

二、经理人成长的类型
经营力型；商业表现—-业绩成果—卓有成效的经营

组织力型；贡献意识---专家协同意识—体系协同意识

创新力型；持续的学习能力，调整自身的知识结构
决策力型；选择正确的的事，选择比努力更重要

三、经理人的职业生涯；

专业的结构：业务—管理—人事三位一体

实践的阅历：接触一线，感受商业界面，先亮剑后潜伏

总结的功效：阶段性反思，静则瞑目，潜意识感悟

修炼的意义：“卓有成效”是经理人成长与成熟的必然路径
案例1、上海团队的恢复---改良文化与节奏

案例2、沙场点将----主管经营能力的甄选与历练
讲师介绍
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吴越舟老师
· 卓翰培训 高级讲师
· 实战市场营销培训师                                                  
【实战经验】
工业品营销与战略实战专家；德鲁克学院浙江教学中心首席导师；西安交大、清华大学、北大、山东财经大学、宁波大学客座教授，工商管理硕士生导师；曾任：广东邮电设备一厂市场部经理、广东天乐通信设备有限公司营销总监、震德塑料机械有限公司（香港上市）营销总监，现任香港某上市公司，集团战略顾问。

工商管理硕士、华东师范大学哲学硕士、人大博导包政教授的核心弟子之一

《销售与市场》专栏特约撰稿人和资深顾问、清华大学/北大/西安交大/山东财大/宁波大学等多家高校的客座教授与研究生导师

23年大型企业实战营销管理经验,15年上市公司高管经历，培养过销售经营及管理人才超3千多人。
吴越舟老师有着23年大型企业实战营销管理经验，曾任广东邮电设备一厂营销经理一职，负责湖南、安徽两省业务，带领团队从原500万/年增涨到2000万/年的销售业绩，创造公司销售的高峰；担任广东天乐通信设备有限公司市场部经理时，负责企业市调、营销策划与管理、新品推广等系统工作，2年的时间带领团队从0.5亿元增至2亿元的销售佳绩，创造了公司的销售奇迹。在震德塑料机械有限公司担任高管的12年中，负责中国大陆的业务拓展与管理，业绩从1亿元增至12亿元，是一位资深的工业品营销实战专家！ 

吴老师从一线销售人员到上市公司的高管，23年的实战营销经验，多次获得集团个人业绩销售冠军，所带领的销售团队曾多次荣获集团公司团队冠军，吴老师从做营销、带营销到现在的教营销。一直致力于研究适用于中国市场的营销策略和技巧，将自身的实战经验及学习总结他人的成功方法融汇成系统课程，为中国民营企业打造顶尖高效的营销团队！创造过业绩神话的吴老师所讲授的营销课程更具实战性！真正的实战派工业品营销专家，吴老师具有丰富的实战经验和理论水平，对工业品实战营销管理、营销战略、品牌战略、s渠道规划、整合营销传播、新产品上市等方面都有独到和深入见解，擅长大客户销售策略、项目型销售技巧和销售团队管理方面的培训和项目咨询。他的课程是“从实战中来，到实战中去”的历练，杜绝纸上谈兵，严禁夸夸其谈，每一课题的初衷、每一场景的设计，都旨在帮助学员解决实实在在的问题。

【授课风格】

课程生动：吴老师注重现场互动，以大量的案例将枯燥的理论生活化、生动化。让学员总能从中找到自己的影子，最大限度的将培训成果在企业落地生效。

内容实战：在讲授理论的同时，结合十几年销售及销售管理生涯中亲身经历的上百个实战案例，融汇进古今中外的历史典故和人生哲理，不但通俗易懂，而且具有很强的启发性。

风格独特：生动幽默、充满激情、严谨认真、言辞犀利，能有效且迅速的抓住听众与观众的注意力，保证每位学员听完他的课程后，醍醐灌顶，记忆犹新，有效激发团队士气、行动力。

【主讲课程】

· 《大客户销售与管理》

· 《互联网时代的营销战略创新》

· 《卓有成效的管理者》

· 《市场研究与策略创新》

· 《新产品市场策略与管理》

· 《有效市场开发与高效谈判》

· 《双赢谈判策略》

· 《客户关系与管理》

· 《营销团队建设与管理》

· 《经销商的体系经营与管理》

· 《项目营销策略与管理》
· 《打造高绩效的工业品营销团队》
【授课经历】

特工电力集团、三门侠电力、湖北长江电气有限公司、河南能化集团、无锡阿曼达机电有限公司、中国电科第55研究所、陕西汉德车桥、德国汉高中国公司、深圳汇川科技有限公司、宝钢工程技术集团、智翔铺道技术工程有限公司、陕西汉德车桥、一汽客车股份公司、河南华飞电子、温州光科电器有限公司、山大华天科技、泰安康平纳机械公司、宁波伊仕通科技、吉田拉链、深圳市金科威实业有限公司、青岛特锐德电气股份有限公司、山东道恩集团、太阳鸟游艇股份有限公司、青岛双瑞海洋环境工程股份有限公司、焦作光源（7期）、远东电缆、浙江佑谦特种材料有限公司、山东力诺玻璃制品有限公司、南京华脉科技（5期）、上海奔腾电器公司、上海康新医疗投资集团、牧野机床、武汉嘉仪通科技有限公司、宁波蓝野医疗器械有限公司、中国核工业二三建设有限公司惠州分公司、烟台冰轮集团、瑞祥集团有限公司、上海中波轮船、中国能建集团装备公司、广西华沃特生态肥业、威胜集团有限公司、金一文化、义乌美能笔业、济南天辰、晶宫设计装饰、北京大津硅藻泥、海南养生堂药业、江苏艾兰得营养品有限公司、山东齐鲁万和医药营销有限公司、中荣印刷、恒昌涂料、合鸿达、美的生活电器、灿坤电器连锁、顺电电器连锁、江铃集团、中山奥马电器、成都瑞佳电器、等多家中大型企业。

北京大学EMBA、清大高培（清华大学）、浙江大学MBA、东莞通融EMBA、武汉农商行（轮训5期）、中山大学MBA、香港亚洲商学院MBA、义乌市政府、北京住总党校、广东省电信公司数据通信局、广州移动、广州电信、广东众志通信、广东移动通信有限责任公司广州分公司、沈阳奥维通信集团、中国电信河北省各分公司、中国北车集团济南同力公司、唐山北车轨道运营有限公司、中国南车集团青岛四方公司、浙江正泰集团、浙江娃哈哈集团、山东龙大集团、山东三元集团、杭州胜达集团、杭州绿苑集团。

【荣誉与成就】

专著1：《升级你的营销组织》中国工商联出版社，2013年出版，（与国内著名的营销实战专家程绍珊合著），发行量2万册，得到业界高度好评。

专著2：《资深营销总监教你搞定工业品营销》，北京联合出版公司，2014年出版，国内第一本工业品营销高管的实战手记。

专著3：《非常之道---德鲁克管理思想精粹》人民邮电出版社2014年出版，得到业界一致好评。

论文系列：1、《市场部进入中国企业》2、《直面异地管理的挑战》均被收录进《推动中国营销进程的100篇经典文章》一书。
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吴老师在《销售与市场》杂志上发表的代表作有：

1998年第4期《市场部在中国企业诞生》

2003年第11期《直面异地管理的挑战》

2010年第2期的《六招“管制”人才流失》

2010年第4期的《分层培训，迎解企业培训失效难题》

2010年第7期的《大客户管理策略与实践》

2011年第1期的大型情景案点评《为明天而“思”》

2011年第4期的《沙场点将----新市场经理人的甄选实践》

2012年第3期的大型情景案点评《组织的责任与使命》

2013年第4期的《“减员现象”折射“转型动态”》

2013年第6期的《带你走进“层级式”的市场调研》等十余篇论文，在营销的策略研究与组织研究领域具有相当的影响力。

卓翰培训·公开课/沙龙·课程报名表

	课程信息

	课程名称
	

	主讲老师
	

	培训时间
	

	培训地点
	

	报名信息

	公司名称
	

	联系人信息
	姓名
	
	电话
	

	
	手机
	
	传真
	

	参 训 人 信 息

	姓名
	职  务
	手  机
	E-mail

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	付款方式
	□转公司账户                     
	

	账号信息
	公司账户：                            

户名 ：上海卓翰企业管理有限公司         

开户银行：上海农村商业银行国定路支行

账号 ：32454938010001855

	联系我们
	传真：021-31267767-8016     邮箱：service@zhuohan-edu.com


[image: image1.png]


[image: image2.png]


[image: image3.png]


[image: image4.png]



电话：021-31267767   网站：www.zhuohan-edu.com
地址：上海市宝山区同济支路199号智慧七立方7号楼610室  邮编：200940   1 / 14

[image: image10.jpg]


