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中国培训界唯一专门针对销售管理者的营销（Marketing）课程 

销售管理者——驾驭营销 
Marketing for Sales Leaders 

2009 年 8 月 19-20 日，上海华亭宾馆 

来自宏观领域的经济危机给企业的营销与销售带来重大挑战，现有客户需求的萎缩，客户预算的大

幅度削减，使得单单靠销售的手段很难突破困境，扭转局面。 

作为销售管理者，我们必须具有分析宏观、中观、微观形势的大局观，在对整个营销系统及环境分

析的基础上寻求提升业绩的突破口。作为销售管理者，我们同时应根据环境的变化及趋势，重新制

订与调整销售计划，打造新的销售竞争力。作为销售管理者，我们也应创造出更多的营销组合手段，

创新性地去开拓业务，提升销售额。作为销售管理者，我们更应把多种营销的元素，融合到销售流

程中，用营销来驱动销售。 

营销驱动销售，业绩逆市而升 

“我们的销售总监及销售经理们由于业绩的压力而往往身陷事务，视角狭窄，他们中的很多人 

 缺乏从营销的高度看销售的大局观，市场及客户开发的手段单一； 

 过度依赖人员销售，不熟悉也不擅利用其他的营销组合工具驱动业绩增长； 

 只注重销售技巧与销售方法，而忽略了其他营销手段及资源的配合与协调； 

 不会兼顾销售驱动与营销驱动，因而促进业绩增长的推动力大受限制； 

 销售执行与企业整体的营销战略严重脱节…… 

——Eric Cheung，课程开发者，新加坡营销专家 

[驾御营销对销售管理者的重要价值] 

新加坡籍的营销专家 Eric Cheung 列数了企业负责销售的管理者（销售总经理、销售总监、销售经

理、区域销售经理、客户经理等）因忽视或不擅“营销-Marketing”而表现出的症状及所产生的问题。 

很多销售管理者因不能从营销系统的全局去分析销售问题，不会通过多元的营销组合手段去推动业

绩提升，不擅把营销的理念与方法融入销售过程及执行中，结果使驱动绩效增长的销售竞争力大大

降低。 

“营销-Marketing”绝对不仅是企业总经理或者市场总监的职能，更是销售管理者推动销售额持续增长

必须掌握的手段与工具，因为 Marketing: 

 能给予销售管理者分析诊断问题，制订计划策略特别缺乏的大局观； 

 能提供给销售管理者实现业绩目标更多创造性的策略，手段及工具； 

 能使销售策略与计划的执行更好地整合企业内外环境中的各项资源； 

 能更好地把市场特征及细分，产品定位及生命周期，品牌传播等要素用于销售的计划及过

程中，使销售的方法及努力有了“利基-basement”； 

 能帮助销售管理者把有效的营销元素应用到销售过程中的各个环节…… 
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[课程推荐理由] 

 中国培训界唯一的专门针对销售管理者的营销课程。 

 提供全新的营销定义及视角，专门针对销售管理者，有别于营销教科书上的营销理论。 

 提供一系列有别于传统营销与销售的实施体系与工具。 

 由中文版的开发者之一，新加坡营销专家 Eric Cheung 亲自授课。 

 本次公开课将全新的各种原理、方法融合进系统分析图，便于掌握。 

 本次公开课将云集各大著名企业的销售总监及销售经理。 

[课程精彩内容提前分享] 

 通过营销系统(Marketing System)分析来重新审视销售 

− 您看过用一张图就能完整深入地剖析营销的全部要素及相互关系吗？Philip Kotler做不

到，而 Eric Cheung 能做到！ 

− 您看过用一张图就能表述经营层面、营销层面、销售层面的三元关系，并用以分析决

定销售结果的要素及任何销售问题的根源吗？ 

− 您想了解如何通过做好“营销”而让“销售”变得多余吗？ 

 以营销利基（Marketing Basement）为基础来制定及实施销售计划 

− 您想知道如何通过"营销计划工作表”使经营计划、营销计划、销售计划紧密连接，步

步推进吗？  

− 您想学习本课程独有的销售竞争力分析的 10 大系统，让自己如获火眼金睛，真正做大

知己知彼，而非雾里看花吗？  

− 您想学习本课程创新的营销活动执行中的 4+2 控制手段吗，使一切尽在掌握？ 

 创造性地利用营销组合( Marketing Mix)全面推动销售增长 

− 您熟悉 4P 组合如何应用在销售领域吗?您知道如何合理避免 4P 的局限性与不足吗?  

− 您学习过本课程独特的 RSVR 组合吗?您知道这一组合对 B2B 销售的价值与意义吗?  

 将营销元素（Marketing Elements）融入销售过程的各个环节 

− 您想学习如何用“营销”的方式做“销售”吗？  

− 您想知道如何用营销中的“差异化”理念做销售吗？  

− 您想知道如何用营销中的“信任度”视角做销售吗？  

− 您想知道如何用营销中的“期望值”模型做销售吗？  

− 您想知道如何用营销中的“左右脑思维”方式做销售吗？ 
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[课程大纲] 

导言 
 市场营销的核心准则 
 营销驱动 VS 销售驱动 
 销售管理者在营销执行中的角色  
 销售管理者的营销盲点 

第一模块 分析与整合营销系统（Marketing System）以推动销售增长 
 以销售为目标的市场营销系统的 6C 要素结构图 
 以销售为目标而进行的营销环境剖析---内部系统及外部系统 
 营销管理三层面的协调与整合---经营（Operation），营销（Marketing），销售（Sales） 
 从营销系统分析影响销售业绩的宏观及微观要素----天、地、人、事、物五元图解 
 建立基于营销战略及营销资源基础上的销售战略 
 销售管理者必须培养大局观 

第二模块 建立以营销利基（Marketing Basement）为基础的销售计划及策略 
 区域市场的潜力评估及竞争力分析 
 市场（客户）细分策略 
 目标客户定位及分析 
 产品生命周期分析 
 与竞争对手的比较优势分析 
 营销资源（内部及外部）分析与确立 
 目标市场（客户）的接触渠道及接近方式 
 根据目标市场（客户）的潜力来分配营销资源及销售团队 
 市场区域业务计划的制订 

第三模块 创造性地利用营销组合( Marketing Mix)全方位推动销售增长 
 销售区域中的营销组合（MIX）的 4Ps 及 R/STP 战略的整合部署 
 根据区域市场需求进行产品定位及产品要素的排序(Product Attributes Rating) 
 建立及宣传独一无二的产品价值主张（USP） 
 产品价格/价值矩阵分析( Price/ Value Matrix) 
 掌握向市场及客户进行品牌传播的每个过程(Branding) 
 根据目标市场选择最佳的渠道（Place）组合进行产品销售 
 根据区域市场构建包括人员销售在内的促销组合手段（Promotional Mixes） 
 区域中促销组合的要素及创新性广告宣传手段的发展 
 与市场部的协调一致 

第四模块  将营销元素（Marketing Elements）融入销售过程的各个环节 
 成功销售方程式 
 销售团队管理中必须关注的营销问题 
 销售步骤中必须关注的营销问题 
 应用多元渠道组合去开发客户 
 应用定位原理给客户独特印象 
 应用品牌管理去塑造高质量客户沟通 
 应用产品价值/价格矩阵进行客户谈判 
 应用广告传播原理进行产品呈现及演示 
 应用促销手段去促进客户购买决定 
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[参会人员] 

企业总经理，销售总经理，营销总监(经理)，销售总监(经理)，市场总监（经理），区域销售经理，

客户总监（经理），产品经理等 

[讲师介绍] 

Eric Cheung，新加坡著名的营销实战专家，Marketing For Sales Leaders 课程中文版的研发者。

张先生是英国（皇家）特许公认营销学会 CIM/UK 的专业会员，英国伦敦工商考试局指定培训顾问，

新加坡营销学会资深会员，新加坡中华总商会资深会员，香港专业管理协会永久会员，被国内著名

的高等学府复旦、交大等特聘为外籍营销教授。张先生也被上海市咨询专业委员会聘任为高级咨询

师资格证书班外聘 TTT 培训师。 

张先生有超过 25 年（其中 15 年在中国地区）营销实务及销售实战经验，曾在多家著名跨国公司

担任要职。他曾长期担任日本丰田汽车集团驻华区域总代表，后又受香港亚洲资源有限公司邀请担

任营销副总职位。 

张先生拥有丰富的营销工作经验，但同时也积极参与到营销与销售管理课题研究。他师从北京大学

厉以宁、萧灼基等著名教授，兼任北京市场经济研究所的高级研究员，是一位实战与理论兼修，实

务与培训兼顾的一流专家。 

他创新了营销体系，率先进行了销售与营销系统的整合研究，建立了全新的成功销售方程式，努力

使美国的营销方法与中国的企业文化有机地融合在一起。 

中国的许多著名企业包括上汽集团、摩托罗拉、TCL、SVA、上海烟草、华联集团、日立集团、夏

普公司、中远集团、施乐公司、APP 金光集团、神州数码、恒生电子、昂立集团等 100 多家，都

接受过张先生的培训与指导。 

[往届学员反馈] 

 “我是做老总的人，国内外均参加过各种课程，能够将销售与营销融为一体，您是唯一一人。” 

 “感谢张老师把原本枯燥的营销理论，变为精彩的讨论话题。” 

 “您是我所遇见的最好的老师，希望我们能成为最好的朋友！” 

 “理论与实践结合是您授课最成功也是最吸引学生的地方。” 

 “听君一堂课，胜读三年 Marketing。” 
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销售管理者——驾驭营销 

报名回执 
[参会费用] 

人民币 4980 元/人，包括培训费，教材费，结业证书，2 天的午餐和茶点。 

[报名表] 

请填妥本表并传真至 021-5478 8957，我们将通过电话或 email 与您确认。 

如果你有任何问题或要求，请联系黄先生，李小姐，021-5478 8759。谢谢! 

公司： _______________________________________地址： ____________________________ 

联系人： ______________________职务：_________________Email: _____________________ 

电话： ___________________________________ 传真： _______________________________ 

参会人员 

姓名：_____________职务： ________电话/手机：______            Email: ___________________ 

姓名：_____________职务： ________电话/手机：______            Email: ___________________ 

姓名：_____________职务： ________电话/手机：______            Email: ___________________ 

[报名流程] 

1. 请填妥本回执并传真给我们。 

2. 我们将与您电话或 Email 确认，并提供付款信息。 

3. 请按照付款信息付款，我们将在收到款项后提供正式发票。 

4. 我们将在会前一周提供给您确认函，供您现场报到。 


