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，大多数企业都认识到市场的竞争归根结底是人的竞争，是

员工素质的竞争，都认识到培训是投资最小、回报率最大的

一项投资，知道应该投入，问题是不知道如何投入，往那里

投入。面对这样的情况，市场上各类不同的培训形式是怎样

的呢？经过调研发现： 一些进行过推销培训的老师，假借营

销的名誉在市场上进行了很多的营销的培训，这样的营销培

训是以把推销的形式放大的来进行讲解的，这样的好处在推

销本身浓缩了营销中的推广作用和销售作用，因为对一个人

的工作也需要把这两项工作结合起来，第二个就是对一个人

的培训可以让受培训的人感受到自我的提升，但坏处就是会

忽视整个市场的作用，而放大个人的作用。 第三个就是这种

培训的过程可以进行个人的互动，而不是要讲授团队中的设

计技巧和市场技巧，第四个作用就是这样做可以使企业感受

到老师的现场授课气氛，掩盖营销知识的不足和对企业整个

营销行为的误导，使得企业在营销的理论和市场工作的辨别

上产生了误区和茫然，造成很多营销课程被企业认定不过如

此，还有些课程是在课堂上，学员学习的热闹，等到课程结

束后，回想起来感到并没有真正学习到什么有价值的东西，

而且关键的是没有搞清楚企业到底需要怎样培训。只知道请

人来上课，组织各类培训。结果可想而知，投入了大量的财

力、人力和热情，员工可能不领情，许多人认为我需要的，

企业不做，我不需要的你做培训，反而嫌麻烦，老板和员工



都认为是花了钱没办好事。 IBM公司是一家拥有40万中层干

部， 520亿美元资产的大型企业，其年销售额达到500多亿美

元，利润为70多亿美元。它是世界上经营最好、管理最成功

的公司之一。市场营销培训的一个基本组成部分是已实战为

前提模拟销售角色。在公司第一年的全部培训课程中，没有

一天不涉及实战这个问题，并始终强调要保证学习或介绍的

客观性，包括为什么要到某处推销和希望达到的目的。IBM

公司决不让一名未经实战培训的人到销售第一线去。对于中

高层管理者的培训，IBM公司更是不遗余力。但实战依然是

培训永恒的主题。 然而，现今国内一些企业的管理者往往将

实战之一至关重要的主题抛在一边，喜欢赶潮流，对培训内

容的选择不清晰，受媒体热点炒作的影响特别大，市场上在

推广整合营销，就马上办一期“整合营销培训班"；报纸上在

宣传知识经济，就立即组织“知识经济研讨会"；有的一听说

要网络化、信息化，就一窝蜂的搞计算机、ＩＴ培训；中国

加入世界贸易组织了，又一窝蜂地参加各种有关世界贸易组

织的研讨会。于是，什么ＩＳＯ９０００研讨会、外贸短训

班、资本运作培训班、项目管理培训班等等，办了一期又一

期，从表面上看，企业培训工作开展得轰轰烈烈，孰不知脱

离了实战的培训其实只是无的放矢，效果并不理想。本应是

带给员工的一道馅饼大餐到最后却成了一个致命的陷阱。 其

实社会上出现这样的现象不足为怪，因为我们的企业太多地

注重形式。而更多的人员是迫于企业发展需要，在老板的授

意下进行学习，这样的人往往追求形式上的宽松而忽视课程

的具体内容，他们不会考虑企业目前的需要，也不会考虑自

身发展的需要，而是考虑如何轻松的渡过一个必须学习的时



间，这样的结果是销售的课程更加适合这些人的需要，因为

销售的课程中更多的是个人技巧的发挥和能动性的创造，在

这种课程当中，充实了很多我们日常生活当中的个人生存技

巧，这样的课程是比较受企业的销售人员欢迎的。 与此同进

，这样的课程一经看好，就变成了很多培训公司极力推荐和

销售的主流课程，由于这样的课程比较多，造成很多这样的

课程当中互相比较，互相拚杀，于是各种策划名目竞相出台

，有的打出了培训经理人的题目，有的打出的是培训总监的

题目，更多的目标直指企业的中高层，因为只有企业的中高

层人员才有可能到外边接受公开课的培训。于是乎，那些香

港的台湾的所谓培训大师们就有了粉墨登场的舞台，一个个

披着华丽的身份光环，进行着一场场华而不实、哗众取宠的

所谓“造富"工程！ 那么，培训对于企业来说到底是收获了“

花"还是“草"呢？ 众所周知，在当前社会上形式各样、种类

繁多的培训中，很多人是以专家的身份出现的，他们的讲义

是以青年读物作为基础的，比如：读者，恋爱、婚姻、家庭

等之类的青年读物上有很多关于人生的小故事，小幽默、小

笑话、还有很多可以启迪的案例作为整个讲座说明的故事，

当然，这些故事在讲课当中全都变成了主讲人的亲身经历，

或者是亲自看到的内容，让听课的学员感受到老师的丰富阅

历，同时也由冷漠变成欣赏，从而对学习的内容越加的不在

意，而会认为自己的阅历太低，影响了对事物的看法，他们

会从这些游戏当中寻找老师要传达的内容，这样，不同的人

对游戏的理解是不一样的，也就是说每个人都会有不同的收

获。 我们很多人也许已经经历过这样的培训，还有很多人试

图在经历这样的培训，在这个市场上什么样的培训可能都会



存在着市场，这也是市场的需要，但是蓝哥智洋国际行销顾

问机构专家告诫这些伪专家伪大师们，请不要再误导企业的

老板了，你们可以培训业务人员，也可以培训保险公司的独

立作战的营销人员，但对于企业的老板，时间是宝贵的。我

们还要说明的是，由于这些误导，可能使企业，甚至个人把

培训当成游戏的天堂。 100Test 下载频道开通，各类考试题目

直接下载。详细请访问 www.100test.com 


