
职业营销培训师训练班
--招募、训练优秀职业营销培训师
课程时间： 12月27、28、29日（三天两夜封闭式训练）

课程费用：4600元/人（包括教材费，税费，中餐、晚餐、点心等）
培训对象：总经理、营销副总、营销总监、营销顾问、营销讲师、有志向成为职业营销培训师者

上课地点：广东 深圳（具体开课地点开课前两周通知）

电   话：010-62864303 62863354
联系人：董老师

资格证书费：中级￥600元/人   高级￥800元/人(参加认证考试的学员须交纳此费用，不参加认证考试的学员无须交纳)

1. 凡参加认证的学员，在培训结束参加考试合格由国际职业认证标准联合会机构颁发《职业营销培训师》

国际国内中英文版双职业资格证书，（国际国内认证／全球通行／雇主认可／官方网上查询）；

2．凡参加认证的学员须提交本人身份证号码！

3．课程结束后15个工作日内将证书快递寄给学员；
你想成为职业的营销培训师吗？

你想加入年薪百万的营销培训师队伍吗？

你想你的课程在全国快速推广吗？

你想快速提升知名度吗？

您是否想成为一个受欢迎的营销讲师？

您是否有学富五车，却难以表达的痛苦？

您是否有个人讲演容易，互动很难的尴尬？

你想帮助中国企业快速成长吗?

......

那就快加入职业营销培训师训练班，我们将以最快的速度把您培养成为职业的营销培训师，在训练过程中，您如果完全合格我们的要求，价值观一致的话，我们将会快速把您推向市场。
课程特色：

-你可能下个星期为公司做一场500客户参加的产品推荐会；

-你可能需要为客户高层管理者和决策者做一次产品解决方案演示；

-你可能需要为客户的技术人员做产品使用培训和介绍；

-你可能正为你即将开始的新闻发布会的演讲稿而绞尽脑汁；

......

现在越来越多的企业依靠与客户面对面的直接接触来宣传和销售产品，产品展示会、推荐会和产品使用培训会屡见不鲜；可是承担这次培训的主讲导师-销售培训导师是否准备好了，是否能吸引客户的注意力，是否能打动客户的心，让客户马上产生购买的冲动；培训导师是否能将复杂的产品说明和原理用客户能听懂的语言表达出来，并在短时间内让客户清楚和明白，并且懂得运用。这不仅需要销售培训导师具备销售人员必须具备的营销技巧，还需要具备演讲和表达，尤其是在众多人面前表达的能力，以及具备熟练的培训技巧，将复杂的问题简单化，让客户一听就懂，一听就会用。

公司在产品展示会上花费了巨大的物力和财力，而且培训导师代表了公司的形象和专业程度，如果培训失败，或者在培训过程中大量客户中途退场或‘昏昏欲睡’，客户对公司和公司的产品的信任度就将大打折扣。

这是一门非常独特的课程，将专业销售技巧与培训师培训课程（TTT）完美结合，帮助迅速提升企业销售人员的销售展现力！课程独特，机会难得，如果你公司有以上问题或担心，请勿错过！

【授课风格】
演说家风采，脱口秀幽默，情景式案例。对营销一针见血，只言片语，改变很多人；
用企业家和市场来定义营销，逆向思维导入营销实战，课程与众不同之处在于实战，拒绝空洞的理论和教条；
实战+互动：培训深入浅出、案例丰富、互动性强见长、内容互动而非形式互动。
学员反映：融理念、战略、技巧、案例为一体、生动、互动，学员爱听。

【学员目标】 
· 了解产品销售和服务的本质

· 学习如何以更有的方式发表表达和演示

· 使自己的思想和课程让别人接受，赢得别人的支持，说服别人接受您的建议

· 如何留给人良好而又深刻的印象，增加学习的保留程度

· 随机处理现场困境，针对不同听众调整你的表达风格

· 轻松掌握营销培训师必备的现场演绎技巧和控场能力 
· 教会开发编写营销课程的演讲稿和课件

· 课程现场学会讲授1-2门营销课程

· 快速提升自身的演讲口才

【学员大纲】

第一部分 营销讲师提升的基础篇

1、营销讲师提升关键
2、口才快速提升要把握的三大要素

3、营销讲师改变的方法
4、营销讲师要培养什么
第二部分 营销讲师提升的演讲口才训练
1、演讲口才的信念塑造

· 演讲与我—“零距离”

· 常见的演讲现象
· 培养必胜的演讲信念
· 潜意识改变信念方法
· 塑造超强的演讲自信
· 自信演变三步曲：
· 恐惧时迅速建立自信的方法
· 颠峰演讲状态的重要性
· 说服是信心的传递
· 演讲是用身体去做的
2、演讲口才的基础准备
· 精神上的准备
· 体能准备

· 积极信念的准备
3、塑造说服力量——卖好自己
· 演讲就是卖结果
· 打造受喜欢专业权威成功形象
· 如何建设好第一印象
· 塑造营销讲师风范原则 

· 塑造营销讲师风范的八大要素
· 形象确定两个基本原则

· 专业形象自检表

4、卖好自己公司结果的具体方法
第三部分：营销讲师训练概述

1、演讲前的准备因素解析

· 演讲目的

· 分析听众

· 明确演讲的时间

· 人员确保

· 熟悉环境

2、组织演讲结构阐述

· 演讲方式

· 开场白

· 主体

· 处理反对意见

· 成交理由

3、成交环节

· 要求成交

· 要求与无形

· 要求的表现手法

· 要求的方式

· 结束语

第四部分 营销课程的设计与授课技巧
1、营销讲师精彩的演讲主体架构搭建

· 三三法演讲架构
· 演讲主题的论证——四法
· 营销案例故事的采用关键
· 营销课程主题的例证法
· 案例故事的阐述顺序
2、让课程有血有肉
· 总体内容安排
· 授课要满足听众需求并超越需求
· “四 合一”的融合

3、让内容更有亲和信赖原则
· 讲课就是卖自己信赖感

· 喜欢和信赖的重要性
· 营销课程构建信赖感的八大技巧
· 建立信赖、注意事项

4、学会塑造课程论点的价值
· 如何塑造每个小论点的价值
· 塑造课程论点价值的4大方法

· 收尾前的两动作
5、出场带场的技巧
· 如何上场与下场
· 营销讲师出场的实战流程与技巧

6、营销课程表达演绎的原理
· 沟通说服的方式
· 非言语性信息沟通渠道
· 如何让您的声音更具魅力

· 如何让你的语言充满力量
· 如何让“说的比唱的好听”
· 眼神、目光应用的技巧
· 表情的应用技巧

· 手势的应用技巧

· 站坐走姿的方法和技巧

· 解放你的肢体语言的实战技巧

7、控场互动技巧
· 什么情况下需要控场互动
· 为何要控场——注意力的十分钟理论
· 人类注意力的状况分析

· 控场互动前提
· 如何发挥营销讲师的场能

· 讲师的沟通互动技巧
· 激发学员参与技巧
· “一把钥匙打开千把锁”
8、演讲者的七大禁忌
· 延时轻诺 

· 与学员争执不休 

· 自我陶醉 

· 强以不知为知之 

· 进行人身攻击
· 无原则取悦学员   

· 牵涉政治、宗教、色情等敏感问题
第五部分、临场能力训练

1、提问技巧：

· 整体式 

· 特定式 

· 开放式 

· 封闭式 

· 修饰式 
2、应答技巧：

· 直接式 

· 描述式 

· 符合式 

· 拒绝式 

· 反问式
3、精彩点评技巧：

· 总体概括 

· 价值分享 

· 提升空间 

· 现场示范 

· 小结期许 

· 点评三原则
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臧 其 超 简 介
臧老师个人博客：http://blog.sina.com.cn/jinpaijiangshi
臧其超 五维差异营销创始人
· 最具实战的营销专家；
· 原雅芳中国、泰康人寿营销总监；
· 用企业家和市场来定义营销，逆向思维导入营销实战；
· 南京大学MBA、英国牛津大学国际经济硕士，清华、北大、西南财大、华中科大等院校特聘讲师；
· 中国排讲课量第一：2009年至今，平均每月授课量达28天以上。其中为银行业授课200余天，近百位银行行长深受影响，成为最受欢迎的银行业营销专家；
· 《营销团队管理》公开课满意度第一：客户意见征询测评出的满意度高达96．2%；
· 内训返聘率全国第一：中国建设银行2009年至今培训40余场次！中国农业银行、国药集团、美的集团等培训营销类课程各20余场次！
【授课风格】
· 演说家风采，脱口秀幽默，情景式案例。对营销一针见血，只言片语，改变很多人；
· 用企业家和市场来定义营销，逆向思维导入营销实战，课程与众不同之处在于实战，拒绝空洞的理论和教条；
· 实战+互动：培训深入浅出、案例丰富、互动性强见长、内容互动而非形式互动。
· 学员反映：融理念、战略、技巧、案例为一体、生动、互动，学员爱听。
【成功案例】
· 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；

· 辅导雅丝兰黛系列会议营销（招商会）数次突破亿元大关；
· 泰源化妆品全国经销商大会策划：2009年3月在深圳，臧其超老师为数千家经销商做《化妆品专卖店盈利模式》演讲，现场促成2000多万订单；
· 为河北电信各地市公司、国药集团各分公司、美的集团各事业部培训营销类课程各20多场次；
金融行业案例：
· 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》等课程四十多期；
· 为中国银行淮南分行支行行长、网点主任、客户经理（正副职员工）做项目测评与数十期培训，为人才梯队建设打下了良好基础，被江苏淮安农行誉为“最实战、最激情、最敬业”的导师；
· 为中国农业银行各分行培训《客户经理自动自发的职业心态》、《客户经理营销技能训练》、《支行行长管理技能提升》等课程20多期；
· 为中国人寿江苏各分公司做行业课程培训数十期，成为中国人寿江苏各分公司“开门红”必选讲师。
【实战经验】
· 曾任世融地产、中企文化、天下易通公司总经理；曾任雅芳中国、泰康人寿营销总监；

· 曾经用2年时间创建中企文化，年营业额从零到3000万，2年时间营销团队从三人发展到上千人
· 臧老师从销售员做起，历任销售经理、销售总监、总经理、董事长，最后走向营销咨询之路。
【营销研究成果】

· 首创狼性销售精英系统训练课程，培养和树立专业的销售理念和意识，掌握有效的工作方法和销售技巧，提升销售人员的素质和业绩；

· 首创营销管理操作班系统课程，聚焦提升营销高层排兵部将的技能，带出一支能征善战的团队，帮助企业找到最佳营销路径；
· 首创五维差异营销为咨询理念，与众不同之处在于实战，拒绝空洞的理论和教条，全新的咨询方式与客户共同创造卓越绩效，部分案例入选著名学府的MBA案例，秉承创新、诚信、责任、务实的理念，专业化的能力，唤醒企业品牌沉睡的基因。
【部分服务客户】

· 银行、证券与保险：
· 中国银行：中行满洲里分行-快乐工作；中行淮南分行-客户经理自动自发的职业心态；中行淮南分行-员工测评与培训项目（9期）；中行淮南分行-中行狼性营销新概念；中行淮南分行-银行颠峰销售；中行杭州分行-银行主动服务营销；
· 农业银行：农业银行深圳分行-银行支行行长综合技能提升；（农行淮安分行-快乐工作；农行淮安分行-个人客户经理综合技能提升；农行淮安分行-银行大客户销售技巧；淮安农行-银行网点现场管理与主动服务营销… …）；农行无锡分行-个人客户经理综合技能提升；农行合肥分行-个人客户经理综合技能提升、农行河南省分行-网点主任综合技能提升；深圳农行-员工职业化；驻马店农行商丘农行-对公客户经理营销技能提升；商丘农行-对公客户经理营销技能提升；农行河南省分行-行长综合管理技能提升（4期）等
· 工商银行：工行深圳分行-销售沟通与投诉处理；工行武汉分行-银行网点现场管理；工行开封分行-个人客户经理综合技能提升；工行北京分行-打造卓越网点负责人；北京工行-客户经理营销技能训练；上海工行-中高端客户营销及客户关系管理；清远工行-银行销售业绩快速提升的六大技能；马鞍山工行-银行客户经理营销技能提升；龙岩工行-员工职业化；徐州工行-银行大客户销售等

· 中国建设银行：嘉兴建设-个人客户经理综合技能提升(2期) ；广西建行-银行销售团队管理与激励（3期）、安徽建行-银行中层管理才能发展训练（MTP）；金华建行-个人客户经理综合技能提升（2期）；衢州建行-个人客户经理综合技能提升2期；杭州建行-银行主动营销技巧；商丘建行-银行人员的职业化训练（3期）；杭州建行-银行如何打造狼性营销文化；成都建行-银行高端客户关系管理；浙江省建行-销售团队建设与管理；昆明省建行-银行现场管理与主动服务营销等
· 招商银行：招商银行-自动自发的银行客户经理训练（3期）；中国招商银行深圳分行-个人客户经理综合技能提升2期等

· 农村合作银行：厦门农村商业银行网点转型后客户经理主动服务营销、平和县农村信用合作社-网点转型后客户经理主动服务营销、福建晋江合作银行-如何向会议要效益、贵州省农村信用社-银行新员工营销技能提升、江门农村信用社-银行销售团队建设与管理；宝鸡渭滨信用联-银行客户关系管理与谈判技巧等
· 保险：中国人寿-大客户开发与维护（5期）；泰康保险-巅峰销售员技能训练（4期）；平安保险-狼型销售精英特训（5期）；平安保险-压力情绪管理（3期）；武汉永诚保险-销售团队建设与管理；中国人寿苏州分公司；中国人寿盐城、扬州等分公司—“开门红”；平安寿险-团队建设与管理等

· 其他金融机构：中国建银投资证券有限公司-团队建设与管理；深圳市不动产担保股份有限公司-卓越的客户服务技巧；邮政储蓄银行山东省分行-银行销售团队建设与管理；宁波银行-银行销售团队管理与激励（2期）；宁波银行银行高端客户关系管理（2期）；广东发展银行-银行客户经理大客户营销技巧（3期）；财富金融-销售团队建设管理（2期）；联合证劵-销售团队建设与管理；平安银行-银行营业厅主动营销（轮训）、中信银行-银行客户经理谈判技巧训练（2期）、宝鸡商业银行-商业银行客户关系管理与谈判技巧；深发展-银行谈判技巧；江苏银行-银行高端客户关系管理； 中信银行嘉兴分行-客户经理高效营销技巧等

· 通信、邮政、电力：
中国电信、河北电信10多个地级市轮训20多期，武汉联通5期，沈阳联通4期、广东移动、深圳移动、东莞移动、惠州移动、高明移动、佛山移动、湛江移动、中国联通南海分公司、广东省邮政东莞邮政局、广东省邮政佛山邮政局、广东省邮政深圳邮政局、广东省邮政深圳邮政局龙岗分局、福建省邮政速递物流公司、广东省粤电集团、惠州供电局、襄樊华电实业、天健实业、广东省电信规划设计院、NEC移动通信有限公司… …
· 地产业：

· 万科集团、金地地产、广州时代发展集团、富力地产、百仕达集团、佳兆业、荣超地产、东莞光大地产、21世纪不动产等、合生创展集团、广州兴业地产、易居臣信房地产经纪、中原地产、深圳伙伴地产、南山集团、坤和地产、襄樊君和集团等… …
· 医药、保健、化妆品业：

· 清华源兴药业、丽珠医药集团、雅来佛山制药、徐州医药股份、东药集团、华北制药、圣大药业、广州国药控股集团、一致药业、蜀中药业集团、东阿蓝天、中科灵芝、雅芳、天使美容院、蓝月亮、广州雅芳公司、广州天使丽、深圳泰源化妆品… …
· 其他行业：

· 东风雪铁龙、方向华晨、广州本田、广州德邦物流、广州中远航运、中国外运广东有限公司、太古汽车、北汽集团、内蒙古蒙牛集团、九阳豆浆、广东吉之岛天贸百货、怡宝集团、苏州三元饭店、温州登月酒店、燕加隆实业、长安新科、日立电梯、美的集团、松下电器、海信科龙电器、西门子、SAMSUNG、厦华电子大宇重工、苏宁电器、中国长城铝业集团公司、南玻集团、襄樊君和集团、福达集团、广州煤气集团、广州永特耐木胶、武汉联谊集团、河北冀凯集团、3721公司、雅虎、北纬华元、阿里巴巴、天极传媒、洋河酒厂股份、蓝带啤酒、惠州市长润发涂料、创新科存储技术、衢州百泰集团、桂林福达集团、深圳龙澄高科、深圳市柏星龙印刷包装设计、惠州市西顿工业发展、盛陆电子股份、武汉澳华装饰、郑州新郑机场、内蒙古博源集团、广州市鹿山化工材料、满市喀秋莎实业、、广州市白云化工、酷人网络、新华商智、佛山欧陶等… …；
· 经销商代理商：

· 邮政各区点代理商大会、北纬华元全国渠道销售技能、天使丽人招商会、辅导雅丝兰黛系列会议营销（招商会）数次突破亿元大关。深圳泰源化妆品全国经销商大会、金士吉全国经销商大会、《雅虎中国招商会》、阿里巴巴网络《代理商激励大会》、天狮集团经销商营销领导力培训大会、西顿照明经销商销售团队管理培训、双虎家具-2010为梦想而战，意大利DGVI-身心合一亮剑终端等… …
【讲授课程】

《唤醒品牌的巨人——五维差异构建强势品牌》、《品牌建设与管理》、《网络营销（策略篇、管理篇）》、《营销管理操作班》、《卓越的销售团队管理》、《演讲口才训练》、《商务演讲技巧与会议营销技巧》、《大客户销售与管理》、《专业销售技巧》、《颠峰销售心态激励》、《专业谈判策略与技巧》、《结果执行力》

报名回执

	参加课题
	　

	单位名称
	
	联络人
	

	EMAIL
	
	办公电话
	

	传真
	
	移动电话
	

	参加学员
	
	性别
	
	部门及职务
	
	移动电话
	

	参加学员
	
	性别
	
	部门及职务
	
	移动电话
	

	参加学员
	
	性别
	
	部门及职务
	
	移动电话
	

	参加学员
	
	性别
	
	部门及职务
	
	移动电话
	

	付款方式
	□现金      □转帐       培训费用            元

	您企业目前在工作中存在的难题：



	您希望此次培训老师给您提供哪些帮助：
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