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同时，在 2020 年疫情的特殊时期，学习平台成为 A公司业绩
提升的潜动力。2020 年 2 月疫情初期，我们临危受命，帮助 A公
司迅速布局营销人员开展线上课程和项目学习，同时制定策略鼓
励营销人员 UGC，创建辅助业务发展的学习平台。 

学习平台的数据有效地反映了这期间（2月 10 日到 28 日）
营销人员的学习效果，有效支撑了接下来的业务发展，成为了业
绩提升的潜动力。 
 100%的营销人员登录学习，总共学习时间 36438 小时 
 共学习课程 77039 门次，平均每位营销人员学习 81.4 门课程

（约 946 人） 
 营销人员在知识库分享了 1605 个知识文件，获得了 11037 的

浏览量 
 营销人员在问答栏目提问了 2269 个问题，获得了 35422 个解

答 
 共进行了 14 次考试，覆盖了所有的销售品类和营销人员 
共进行了19次线上直播 

 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

在线和移动学习(技术和平台) 

客户公司性质 合资 

客户公司行业 生命科学（如医药，医疗器械等） 

客户当时的需

求 

 

随着社会快速发展，科技的不断创新，生物医药领域面临更多
机遇挑战。A公司作为行业的佼佼者，产品研发、迭代的速度不断
加快，面临的行业环境越发复杂，对于从业人员的要求也越来越高。
不断提高在岗人员能力，让他们能满足不断发展的能力要求，成为
公司人才发展的主旨目标。 

特别是作为公司核心的营销业务模块，伴随着近几年行业的机
遇，业务发展呈现出如下趋势： 
 分布于全国的 47 家推广公司，对于行业知识、医学产品知识、

公司总部信息、销售和管理人员技能的提升提出了新要求； 
 总部业务持续拓展，面对规模的扩张，对于统一文化、统一管

控提出了新需求； 
 推广公司越来越多，业务范围越来越广，各层级管理人员提升

项目执行、内控管理、对外沟通等能力的需求越来越迫切； 
 伴随扩张带来的新员工人数增加，分布在全国各地距离总部较

远，需要增强各业务板块员工对文化与品牌的认同感，需要增
强对公司总部的归属感。 

 伴随着业务规模扩大，员工培训费用增加，但线下培训效果不
能达到预期，对于知识持续学习的需求日益增加。 

为了更好地应对上述这些情况，A公司营销业务模块希望通过学习

平台整合现有资源，计划通过针对性培训，全面提升营销业务模块

人员的工作技能。与此同时希望通过培训的运营，间接推动企业文



化品牌的深化，实现企业知识信息资源的全员共享。 

具体服务内容 

 

 

我们帮助A公司搭建了“春苗学习平台”，它的主要使用对象是

营销体系的职能岗、专业岗和销售岗员工，同时还包含推广商的全

体员工。主要目标是通过学习平台内容的架构和体系的构建，帮助

营销体系员工掌握业务知识，提高业务技能，统一价值观。并通过

匹配公司战略的内容学习，支持业务发展和企业人才培养，为A公

司打造一个以学习者为中心的业务赋能平台。 

 
一、设计平台模块构成 
1、学习模块 

春苗学习平台的学习模块主要根据营销体系内部不同岗位设
计，为员工能力提升实现针对性的课程学习。 
 学习项目：针对业务场景开发的，包含在线课程、线下活动、

作业、在线考试、调查问卷、投票等学习类型的学习内容。 
 学习地图：根据不同岗位，以能力发展路径和职业规划为主轴

而设计的一系列学习活动。 
 知识课堂：免疫规划知识，各疫苗产品知识、流程制度、通用

素质、销售技能知识及配套题库内容。 
 销售分享：请一线销售人员分享成功案例，销售小咖秀、科会

小咖秀栏目。 
 

2、其他模块 
除了学习模块之外，我们还设计了如下模块，一方面为了促进

企业内部 UGC 内容的产生，另外也起到宣扬企业文化、提升员工品
牌认同的作用。 
 A 公司专家：邀请企业内部专家，对不同产品、医学问题进行

在线答疑； 
 品牌故事：包括 A公司历史沿革、研发故事以及国家领导人与

A公司的故事等各方面； 
 行业资讯：以行业新闻、法规通告、公司新闻等角度，展现行

业的快速发展咨询，帮助学员了解行业动态； 
 通知通告：公司内部各类通知、培训项目公告、活动详情展示

的窗口； 
 区域动态：针对推广商分散的特点，在线上为他们设置的区域

活动展示分享的区域； 
 积分商城：平台的激励体系有力的构成部分，积分兑换奖品，

每季度开放。 
 

二、实现覆盖全员的分级分层学习学习地图 
作为学习模块的主要构成部分，我们设计的春苗学习平台的学

习地图主要分为三类：通用能力、专业知识和专业技能学习地图。
为了能让不同的员工进行更有针对性的学习，根据岗位职级的不
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客户案例三： 

所提供的 

服务类别 

在线和移动学习(技术和平台) 

客户公司性质 民营 

客户公司行业 零售业与电子商务 

客户当时的需

求 

 

A公司电脑数码事业部隶属于A公司零售集团3C电子及消费
品零售事业群，是 A公司成立最早的核心业务部门。截至 2019
年，事业部成立电脑数码线下店 246 家，合作渠道商 7万余家。

作为电脑数码事业部三大战略项目之一的 A公司电脑数码店
项目，启动于 2018 年 9 月。在度过萌芽期后，已在全国成立 200
余家 A公司电脑数码门店。2020 年，A公司电脑数码店项目设立
了重点覆盖全国 3至 5线城市，开店 700 家的经营目标。 

随着影响力及覆盖规模的逐步扩大，A公司电脑数码店的快
速发展迎来了诸多挑战，亟待我们应对： 
 市场下沉、门店扩张，公司品牌要如何维护？ 
 如何快速实现新店开业、缩短门店盈利周期，实现店长的快

速成长？ 
 面对全品类整合，门店员工如何快速掌握产品知识和服务流

程？ 
 门店分散及将迎来的快速扩张，培训如何高效、低成本开展？

这样的情况使 A公司电脑数码事业部意识到，无论从组织战
略还是实际业务发展出发，提升员工的专业能力是解决问题的关
键，体系化的培训需求正是在这样的情况下井喷式地产生的。 
面对全国门店分散，培训高频的现状，我们希望通过帮助A公司电

脑数码店的众多小伙伴搭建一个“云上课堂”——在线学习平台，

有针对性知识和业务培训，统一服务标准，提升门店服务体验，

推进员工品牌认知，达到精细化运营线下门店，迎来业务发展的

最终目标。 

具体服务内容 

 

 

我们为 A公司电脑数码事业部的学习平台——千寻学堂制定
了一套完整的“1+2+3”运营方案，希望通过它盘活平台内容，实
现业务知识的快速更新迭代，同时为门店的人才发展和人才决策
提供可参考的科学依据。 

“1+2+3”运营方案由 3部分组成，分别是： 
 1 证：打造优秀店长认证体系，培养文化认同、技能过硬的店

长群体。 
 2 库：打造“千寻学堂”知识文库和讲师库，沉淀业务资源与

优秀案例，同时发掘门店中的精英讲师，为业务发展选拔更
多后备干部。 

 3 赛：通过全年开展产品知识 PK 赛、销售话术征集赛、门店
商品陈列大赛这三类系列比赛，帮助门店员工将学习的知识
快速应用于实际业务。 

 
1、优秀店长认证体系 
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丰富企业人才库资源。截至目前，千寻学习平台内外部讲师
共计 13 人，讲师管理系统中，级别等级分为预备讲师、铜牌
讲师、银牌讲师、金牌讲师，擅长领域包含门店运营管理、
门店选品、门店陈列、音频销售、社群化运营、连带销售等。
通过“课程数量”、“讲师评价”、“讲师贡献值”，可以快速筛
选优质讲师。 

文化方面： 
 打造出 A公司零售专业力精华，形成 A公司零售的专业文化

品牌，大大提升品牌形象。A公司的无界零售主要是通过消费
者、场景、供应链、营销四个角度，打破生产商、品牌商、
平台商的界限，数据充分融合流动，推动行业效率全面提升，
实现全方位的零售场景无限。 

一系列有趣有用业务活动的实施，打造了活泼的业务文化氛围，

丰富了A企业文化积淀。 

 

档案内容更新于2021年5月 


