
从优秀到卓越

—“3+2”营销高管实战特训营
· 三天两夜、名师解读、指点迷津、现场答疑
· 2011年4月8-10日 北京·清华
    做为企业的营销管理干部，他到底应当承担什么样的工作？工作的思路是什么？如果有一个新的销售区域，他到底应当如何开发？如何开展工作？如果现在公司的销售状况不好，应当采用哪几个步骤，可以迅速缓解公司的销售窘境？拥有“套路”，您的工作将举重若轻，从容应对！仅仅拥有“知识”，在实际工作中往往不能学以致用。

“营销高管实战特训营”是锻造企业优秀营销管理干部的摇篮。很多企业销售高级管理人员既有自身优势，又有明显局限，他们最需要实践与理论的结合，需要思想的“觉悟”，需要作战的“套路”！“营销高管实战训练营”的使命是帮助处于发展阶段的营销管理干部快速成为职业的高级管理人才。从“营销高管实战训练营”走出的学员不仅懂专业、懂管理，更能实战；能够快速、准确、有效地执行企业战略，有效完成任务！
【课程收益】
· 了解营销战略、战术精髓所在，学会“博弈互动决策论”在日常管理中的具体应用；
· 变通运用中国式管理思想，与西方经典营销理论相互印证，达到融会贯通、明辨无碍的境地；
· 掌握营销实战的计划、管理、指挥、沟通、团队、绩效、财务的七种方法；
· 从宏观高度审视企业的微观管理问题、明确不同管理手段形成管理效果上的巨大差异；
· 学习销售管理领域的实战技术与理论模型，提高销售管理水平，促进企业经营成果的改善；
· 三天理论学习+二晚实战研讨，深度参与，学以致用！
【目标学员】
总经理、副总经理、营销总监、市场总监、销售总监、产品经理、大区经理等企业营销中高层管理人员（建议企业组建高层团队集体参会，以便于迅速形成共识，并保证信息的有效传达与对称！）。
【讲师简介】
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肖阳老师
中国实力派营销与管理专家、中国著名咨询集团北大纵横集团高级合伙人、清华大学、北京大学、上海交大、浙江大学等多所高校客座教授，现代“中国式营销”的发起者与奠基人之一，《中外管理》、《销售与市场》、《新沪商》专栏金牌撰稿人，目前是国内多家学会和协会的首席渠道与营销策略专项的特聘顾问，并常年承担多家企业的营销管理顾问。 
肖老师具有15年以上的营销实战经验和6年的专业咨询与培训工作经验，从实践中总结全新的营销系统理论，是将西方营销理论与中国本土企业实战相结合的实力派营销管理专家，拥有完善的知识结构体系和丰富的管理经验，是现代“中国式营销”的发起者与奠基人之一。肖老师率先提出了“中国式营销”的理论和应用方式，并对企业如何在困难情况下实现销售增长提供了具体思路和方法。
【课程纲要】

	第  一  天（白 天）09：00-17:00

	模块一：  素质篇
	★营销管理者的工作目标

◇案例解读：营销部门年度工作目标确定

★营销管理者的工作内容

◇调研

◇计划

………

★营销管理者的角色定位

◇战略执行者

◇团队领导者

………

★营销管理者的素质要求
	模块二：  计划篇
	★调研—“知彼知己，胜乃不殆；知天知地，胜乃可全。”

◇案例解读：8年悬案——代理商到底挣到了多少钱? 

★计划— “多算胜少算，以此观之，胜负见矣”  

◇案例解读：“空降兵”团队的困惑——谁吃了我的奶酪?  
★资源准备— “凡用兵之法，驰车千驷，革车千乘， 车甲之奉，日费千金，然后十万之师举矣”
	模块三：  管理篇
	★责、权、利之间的关系

◇案例解读：上级心急如焚，下级为何隔岸观火？

★过程、结果之间的关系

◇案例解读：空降兵团队的“滑铁卢”

★上级、下级之间的关系

◇ 案例解读：为什么你的工作比别人累？

★业务人员三种类型

◇ 案例解读：放养业务员的企业病态

★执行力的五种来源

	第  一  天（晚 上）18:00-20:00

	专题研讨:
专题一：《营销老总“新官上任三把火”应该怎样烧？》  （18:00-19:00）

专题二：《把1个顾客变成100个顾客的N种方法？》    （19:00-20:00）

	第  二  天（白 天）09：00-17:00

	模块四：  指挥篇 
	★产品与价格

★渠道 
◇招商与管理
◇渠道冲突解决

◇渠道更新与重组

★促销

◇促销价值

◇促销原则

◇促销方法

★广告公关  
◇借势与造势
◇尺度与分寸

◇危机公关  
	模块五：  沟通篇
	★营销会议沟通的六种类型

★沟通的四项内容(营销总监球心理论)
★与上级的沟通

★与同级的沟通

◇ 战略、战术、冲突的沟通
★与下级的沟通
◇ 目标、预期、权利、环境差异
★与渠道的沟通

◇ 明确关系-五类合作形式
◇ 协调利益-四种管理模式

◇ 掌握方法-三个沟通要点
	模块六：  团队篇
	★团队建设的原则

◇案例解读：团队建设误区

★团队建设的方法

★团队建设的风格

◇儒家模式 

◇法家模式

◇道家模式

◇墨家模式

◇释家模式

★团队文化的三个层次
◇领导者意志体现
◇企业不成文规矩集合

◇上升为宗教信仰

	第  二  天（晚 上）18:00-20:00

	答疑研讨：
专家面对面，药方一对一。具体解答企业在具体营销过程中，“目前得了什么病？病因通常有几种？关键在哪里？别人如何治病?您该如何调整？多长时间能好?如何不再复发？”等企业最困惑、最关心的一线问题。学书本上学不到的，听培训中听不到的“中国式营销实战秘籍”。拿之能用，用之能胜!

	第  三  天（白 天）09：00-17:00

	模块七：  绩效篇
	★营销绩效考核是什么？

◇博弈的三种类型

◇绩效考核的两大误区

★考核的管理体系与设计原则

◇6大激励基础理论

◇过程导向与结果导向

◇绝对指标与相对指标

◇短期效应与长期效应

★操作模型与设计方法

★疑难解答与手段突破

◇常见问题

◇疑难问题

★绩效考核的结果可控
	模块八：  财务篇
	★财务管理—“故明君贤将，所以动而胜人，成功出于众者，先知也” 

◇资产负债表

◇现金流量表

★财务报表会说话

◇销售额

◇利润

◇费用

◇按产品分类分析

◇按部门分类分析

★在基础数据上的二次财务调研与分析
	模块九：  创新篇
	★营销管理的三种博弈案例
★营销管理的四种人性假说
★案例解读：

◇为什么下级要你好看？

◇为什么你的命令无人干？

◇为什么问题屡禁不止？

◇为什么会出现法不责重？

◇为什么会出现两败俱伤？

★营销策略改进

★管理风格改进

★管理层次改进

★管理理论改进


【学习指引】
开课时间：2010年4月8 -10日（周五-周日）
上课地点：北京·清华

课程费用：9800元/人  （含3天2夜的学费、教材费、会务费、餐费）

· 同一单位3人以上报名可享受9.5折优惠；
学习证书：颁发中国工商管理研究生联合会“营销高管实战特训营”结业证书.
交费方式：现金、支票、电汇，学员在收到《报名确认函》后可汇款至指定帐户，也可现场缴纳。
户  名：北京九赢桥企业管理顾问有限公司
开户行：中国银行股份有限公司北京西三旗支行
帐  号：3480-5669-1590
报名程序：请填写末尾报名表，传真至：010－62864303董老师收，收到传真后即发放《报名确认函》。

报名方式：联 系 人：任老师   电  话: 010－62863354  传  真：010－62864303
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· 《营销高管实战特训营》（报名回执表）
· 请将报名表，以传真或电子邮件方式提交，并及时确认。      传真：010－62864303
	企业名称
	
	网址及品牌
	

	联系人

信息
	姓名
	
	职位
	
	电话
	
	传真
	

	
	手机
	
	E-MAIL：

	学员名单
	姓 名
	性 别
	职 务
	电 话
	手 机
	邮 箱

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	学费交纳
	□汇款    □现金    □支票（限北京）

	希望解决问题
	

	建议和

要求
	

	发票开具
	抬  头：（                                                 ）
内  容：（ □培训费    □会议费    □会务费    □ 资料费   ）

	住宿代办
	□是  □否     数量及要求：（                                          ）

	票务代办
	□是  □否     数量及要求：（                                          ）
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