<中高层市场营销系统提升特训营>
 主讲:江猛老师 

课程背景：
在新市场，新政策，新消费，新需求，以及02O B2C B2B 等渠道模式的转变，企业渠道的创新和管理不得不转变，渠道的有效管理是企业增加销量、提升业绩的突破口；

我们当下众所周知的一些公司，他们因为渠道的管理稳固，因此企业的产品可以顺畅的推向市场的各个角落；

加多宝的渠道建设—虽然有王老吉转变成了加多宝，渠道为他们的销量起到举足轻重的作用；

哇哈哈的渠道建设—很多新产品可以非常快速的走向市场；

格力的渠道建设—多元化，稳固的渠道，是企业发展的后盾；

现在电商渠道的发展，让很多企业喘不过起来，甚至找不到方向。因此我们渠道的发展和创新迫在眉睫。

课程亮点: 本课程进行分组学习---研讨+互动+PK+训练

亮点1：每个企业一个学习顾问的深入跟踪；

亮点2：课程中间会布置作业，然后回去落地研讨；

亮点3：培训课件都会给到企业，听课人员轮流每天给全体员工培训分享；

亮点4：培训结束一个月我们会出一份试卷让全体员工进行考试，测试下对老师所讲内容的吸收情况；

亮点5：真正让学习的知识运用到工作中，持续发挥作用；

课程对象：

· 企业销售团队；
课程时间:1天 
课程大纲：
	第一部分：市场营销深度分析
一：渠道营销思维大爆炸

· 营销源头4P

· 营销观念4C

· 营销思路4S

· 营销内涵4R

· 营销根基4V

· 营销突围4I

思考：我们面对新竞争形式，我们渠道创新的方向？

二：新形势下的营销新思维

· 营销的4P与4C，缺一不可；

· 产品——向目标消费者提供的“产品或服务”;
· 价格——客户为获得产品与服务必须支付的金额;

· 渠道——使产品或服务达到目标客户手中进行的所有活动;

· 促销——如何说服目标客户购买产品或服务的的活动;

· 销量倍增的五大策略；

· 如何定价定天下；

· 不要薄利多销，如何高利多销，不要成本定价、如何价值定价；

· 提高利润50%以上的策略是什么；

· 如何做公关第一、广告第二；

· 如何组建强大的“营销团队”；

· 如何打造营销竞争力；

· 企业家怎样成为“价值专家”；
  案例分析：现场讨论我们自己的广告语；
第二部分：市场调研
· 如何四只眼睛看市场；

· 如何成立“市场研发部”；

· 如何在行业中取得更大份额；

· 如何规避竞争；

· 如何超越竞争对手；

· 如何发现客户的新需求；

· 如何细分市场、区隔产品；

 案例分析: 宝洁产品的市场调研分析

第三部分: 聚焦营销策略

产品聚焦
· 聚集于明星产品
· 聚集产品的特性
· 【案例】某企业战略的10年加减法
· 区域聚焦
· 客户的心智阶梯

· 第一名与第二名的区别

· 区域聚集成为第一

· 客户聚焦

· 客户的四种类型

· 聚集优质客户

· 砍掉劣质客户

案例分析:海尔的产品组合策略;
第四部分：产品定位（营销组合的第一个P）
· 如何产品定位：定位=地位；

· 怎样经营管理产品链：

“如日中天”“明日之星”“冷门产品”“昨日黄花”；

· 如何提升产品的4大黄金价值（名字、包装、卖点、服务）；

· 学习并应用七大战略；

1:差异化战略

2:低成本战略

3:聚焦战略
4:区域领先战略

5:蓝海战略

6:价值链战略

7:附加价值战略

· 如何创新产品；

· 如何全球思维、本土操作；
教你 “葵花宝典”和“九阴真经”；
案例分析：康师傅和统一的竞争策略
	第五部分: 价格（营销组合的第二个P）
1.种定价法：如何定价定天下
a、成本加成定价法

b、目标利润定价法，即确定目标产品的利润  

c、需求导向定价法

d、竞争导向定价法以竞争者的价格为基础制定高或低的价格。

e、小数点和感觉定价法

2. 定价决策过程
第六部分：渠道开发与管理（营销组合的第三个P）
一： 渠道建设

1：什么是渠道？

2：我们为什么需要渠道？

3：渠道的三种角色定位

4：我们为什么缺乏有效的渠道？

5：为什么要选择和管理渠道？

6：销售人员与渠道商应该是一种什么样的关系？

案例解析：娃哈哈渠道联销体剖析和探讨
7：成本压力下，渠道的“六化”精细化管理

· 渠道扁平化

· 渠道多元化

· 渠道执掌化

· 市场样板化

· 渠道价值化

· 终端超级化

8  :渠道基本管理实务
· 渠道的五大价值 

· 渠道改进建议

· 渠道动态演进

· 渠道管理破解之道

· 渠道发展新定位

· 渠道营销的支持系统

· 渠道长度

· 渠道宽度

· 渠道广度

· 渠道深度

二：渠道商（经销商）的激励与管理维护

1：新形势下，如何调动渠道商的积极性提升市场业绩？

2：渠道商管理与维护

案例互动：渠道商管理的策略探讨？

3：新形势下如何做好渠道客情关系以掌控渠道？

头脑风暴：有多少方法可以做好客情？请具体列出来？
课程作业：
1：确定我自己的品牌传播系统？

   2：我们渠道客户的关怀系统？

   3：我们未来的五年的市场竞争策略？
第七部分:促销-（营销组合的第四个P）

· 企业产品推广工具

· 广告与促销管理

· 促销的优缺点

· 宣传推广型

· 增量盈利型

· 阻挠拦截型

· 清库减损型

· 被逼无奈型


