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内容概要

　　本系列图书从企业各个职能部门组织结构出发，详细介绍了各个部门目标分解、部门岗位职责、
部门主要业务、部门工作流程、部门绩效考核、部门薪酬体系、部门培训体系、部门风险规避、部门
问题解决。
在此基础上，后附附录，给出各个部门在开展各项业务需要掌握的关键业务术语和重要的法律法规。
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章节摘录

版权页：   插图：   对市场部基础知识类进行培训宜选择直接讲授类与线上学习类，对市场部业务技能
类进行培训宜选择直接讲授类与实践指导类方式，对市场部管理、团队协调等进行培训宜选择参与体
验类方式。
 在实际选择时，企业应根据培训内容综合选择一种或多种方式，以期使培训效果最优。
 1.讲师面授培训方式 讲师面授属于直接讲授类中最普遍的一种培训方式，它是指讲师在特定的时间、
地点对受训人员面对面讲授。
面授一般分为企业内部讲师、聘请外部讲师、参加公开课3种方式。
 2.岗位轮换培训方式 岗位轮换是实践指导类培训方式中较常见的一种，它是指让受训人员在预定时期
内更换岗位，使其具有不同岗位的工作经验，从而可以更高效地完成所分配任务。
 市场部应用岗位轮换的培训方式主要考虑到市场部跨部门合作性任务的完成需要，主要应用于主管级
及部分高级专员的培训。
如促销主管在实施促销活动时需要与销售部配合、对临时促销人员的培训需要与人力资源部配合，为
了更加高效地完成任务，市场部通常对促销主管进行轮岗培训。
 在进行岗位轮换时，需要注意受训人员的个人能力及需求、兴趣、态度和职业偏爱等，选择与其适合
的市场部岗位。
 岗位轮换的时段取决于受训人员的学习能力及学习效果，不应机械规定某一时间段。
 3.“传帮带”培训方式 “传帮带”是较为传统且行之有效的培训方式，又称为导师制培训，是指通过
师傅带徒弟、老员工传新员工的形式对受训人员进行“一对一”、“手把手”的教导与培训。
这种培训方式主要用于解决新员工知识性、技能性与态度性的问题。
 “传帮带”的培训方式可以使新员工迅速适应岗位工作环境，获取岗位知识与技能，从而尽快有效地
开展工作。
但这种方式也容易造成员工思维的局限性，如市场部策划职位更多地需要创造性思维，不适宜应用此
种方法。
 4.拓展训练培训方式 拓展训练是一种体验式的心理训练，运用独特的情景设计使受训人员应对挑战，
解决问题。
通过过程体验，可帮助受训人员激发潜力、磨炼意志、改善心态、完善性格等，最终达到增强团队活
力，提高团队意识，增强团队凝聚力、协调性与创造力的目的。
 拓展训练是参与体验类培训方式中最为有效的一种，它利用受训人员对亲身体验的信息记忆力最深刻
的规律来实施培训。
在对市场部的培训中，这种方式主要适用于团队合作、管理能力、心理素质3个方面的培训。
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编辑推荐

《弗布克部门精细化管理系列:市场部》不仅适合营销管理者及其从业人员使用，也适合企业培训师、
咨询师、高校师生阅读和使用。
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