金牌营销教练
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——秦寒飞心得分享
不知不觉的胜道
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哪个好？
  奔驰好
  拖拉机好
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“不知不觉”
  先知先觉——领导者
  不知不觉——营销团队
  后知后觉——营销人
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一个成功的营销教练是建立在如下
的假设上的：
1.
单一的、孤立的训练不能有效提升营销队 伍水平
2.
静止不动的培养模式容易让营销队伍僵化
3.
照搬套用的结果就是赌徒的下场
4.
一个正确的教练等同于“死亡教练”
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“金牌营销教练”大纲
  成为“金牌营销教练”
  不是“金牌营销教练”
  反思“金牌营销教练”
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成为
“金牌营销教练”
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营销教练的区分
MFR系统



[image: image10.png]


经营业绩教练
管理体系与文化

管理环境教练
员工技能与工作绩效


行为表现教练
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行为表现教练辅导流程总表
	4个阶段
	5种模式
	7个步骤

	反思
Reflective
	教练教育
Coaching education
	教育EDUCATION

	准备
Preparation
	
	搜集数据DATA COLLECTION
确立目标和改善计划PLANNING

	
	技能教练Skill coaching
实战教练Rehearsal coaching
	行为改善BEHAVIORAL CHANGE

	实施
Action
	绩效教练
Performance coaching
	测量MEASUREMENT
评价EVALUATION

	保持
Maintenance
	自我教练Self-coaching
	保持MAINTENANCE
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管理环境教练——文化方向的改变
从
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
不完全及模糊的了解用户的 要求。

面向短期的目标和限制长远 展望的行动。
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
经常接受一定程度的误差和 事后采用改正措施。
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
无秩序的，个人的解决问题 和作出决定。
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
无既定目标，又带有失败恐 惧感的管理方式。
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
一种不成体系，各自为政的 解决问题和作决策的方法。

至

用系统的方法去了解及满足内 外用户的需要。
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
审慎的平衡长远目标和近期目 标成功的关系。
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
争取满足用户需要，无差错， 而不断改进工作，并一开始就 将事情做好。

多数参与和有纪律地解决问题 以及用取得一致的方法作决 定。

一种公开、明确、一致的目 标，又具有信心解决问题的小 组管理方式。

一种有章可循、显著参与型的 解决问题和作决策的方法。
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管理环境教练——表现管理内容
1、清晰的日、周、月之计划
2、详细的日、周、月之总结
3、准确清晰地设定目标
4、正确地统计周、月的生产力
5、清晰界定客户进展情况
6、准确预测销售额
7、确保关键定单的安全性
8、不断完善销售工具
9、明确的行动统筹
10、简单明确地控制成本
11、持续高涨的士气
12、不断提高的客户满意度
13、不断提高的运营安全指标
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经营业绩教练
趋势分析
•教练前销售额增长  ％
•教练后销售额增长  ％
100
90
每月销售
80
额增长%
70


[image: image25.png]


年度销售额预测
60
50
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1月
2月


[image: image28.png]


[image: image29.png]


[image: image30.png]


3月
4月
5月
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6月
7月
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经营业绩教练
  MFR
ﾨ Marketing For Results
ﾨ Management For Results
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经营业绩教练计划与总结
一、经营指标的确定
1、项目投资回报比例
2、年复合增涨率
3、市场与竞争环境
4、自身经营水平
5、综合评述
二、影响达成指标的因素
1、市场环境
2、竞争分析
3、经营环境
4、目标分解
（1）业绩预期
（2）产品线划分
（3）产品线分析
（4）客户线分析
5、经营策略及实施计划
6、内部管理
三、销售预估模型


一、三年经营数据汇总
二、市场与经营环境
三、自我资源评估与竞争对手分析
四、销售统计分析
五、管理措施汇总与总结
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教练技术——农夫山泉有点甜
  回归自然   溯本清源   赋予价值
[image: image37.png]


教练技术1——持续改善MKASH
Identifying &
Selecting
Problem
1
KNOWLEDGE

ATTITUDE
MOTIVE
HABIT


Selecting
& Planning
Solution
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4

SKILL
[image: image39.png]


[image: image40.png]


教练技术2——行为改善学习力
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行动风格

反思风格
1-澄清人才开发的 基本需求与目标
4-完成人才开发计
划中的任务

任务层次
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知识与 技能

思考层次


1-澄清人才开发的 基本需求与目标
5-行为回顾并制定
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绩效改进计划
3-制定详细的人才
开发计划
6-项目结束


创新层次


理解层次

2-商定具体的人力
资源开发要求
5-行为回顾并制定
绩效改进计划
实用风格
研究风格
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案例：团体学习法
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教练技术3——闭环运行
规划
1.  关键绩效领域
2.  相关行为
3.  技能标准
激励与改进
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1.  激励系统
2.  绩效改进计划

实施
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1.  知识技能培训
2.  行为改善训练
3.  行为实践
反馈评估
1.  反馈系统
2.  评估体系
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教练技术4——
A-B教练模式
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 常规：A
B
ﾧ ⑶
⑴
⑵
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 教练：A
B
ﾧ ⑴
⑶
⑵
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教练技术5——从属等级
愿景
文化
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制度
能力
行为
环境
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教练技术6——
BDS解决方案
企业目标
企业/部门/个人
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Goal

行为训练
核心部门与个人

Coaching


Doing
Doing

Training
Education

情景训练
重点部门与个人

技能培训
普通部门与个人

Positioning


训练定位
企业/部门/个人

行为督导
企业/部门/个人
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教练流程
  第一步：精准目标
  第二步：厘清现状
  第三步：确定关键价值链
  第四步：行动目标
  第五步：行动计划
  第六步：行动
  第七步 ：行动后跟进
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不是
“金牌营销教练”
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“不是”——非常道
  盲   聋   哑   狂   贼
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反思
“金牌营销教练”
可能性而非必然性 有效的深度广度持续性有待研究 真理与少数人——群众路线的误区 成者王败者寇的可信度检验
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