
         盈利模式与区域市场营销技能提升

【课程大纲】

第一部分：了解行业市场环境的五大变化及应对策略

1、行业当前营销环境现状分析

2、行业当前营销存在的问题？

3、行业营销模式的同质化、如何突出行业怪圈红海包围？

4、行业三大策略突出行业怪圈红海包围

第二部分：新常态下的系统营销思维建立

1.跑断腿为什么业绩不好？

2.嗓子喊哑了为什么业绩不好？

3.产品不比竞争对手的差，为什么业绩还不好？

4.价格战打的越来越响，为什么不赚钱？

5.系统经营--新常态下的系统营销工具建提升营销倍增业绩

第三部分：如何构建精准营销 STP工具技能提升



1.营销成本上升了，营销业绩不好？为什么？

2.市场开发营销时间很久了，为什么业绩不好？

3、怎样以时间最短，成本最低，高效营销、迅速提升业绩。

4、区域营销策略精准营销 STP工具定位策略

第四部分：如何构建产品力盈利模式—--避免“只生不养”、产品自生自灭。

1：如何进行区域市场预测认知分析、市场潜力、销售潜力、销售预测的因素

2：行业、竞品、客户、专题研究、宏观环境分析；

3：定性和定量分析区域市场机会分析、SWOT分析法。

案例：著名集团失败和成功案例讲解与分析、研讨

4.市场产品定位的四大要素认知

5.如何发掘市场需求进行产品创新

6.产品的四个生命周期的不同营销策略

7.区域市场的有力产品策略

第五部分：构建品牌力盈利模式的方法—“眼球经济”知名度、满意度、忠诚度等于财富



1.微利时代，你凭什么虎口夺单

重新思考：企业的利润是怎么来的？

2.为什么说仅仅盯住赚钱的个人和企业往往赚不到钱？

3. 赢在客户价值

互动：市场竞争激烈，看谁被淘汰

4、满足客户需求的三个发展阶段

营销理念策略的三大转变：

以满足市场需求为目标的 4P理论

以追求顾客满意为目标的 4C理论

以建立顾客忠诚为目标的 4R理论

小组讨论案例：著名中国公司案例讲解

5、“不同”胜过更好-----确定品牌 DNA创新、如何构建品牌差异化的核心要素！核心价

值创新？个性创新？差异化定位的要点---- 创新品类的喜与忧（要把握原则）



6：挖掘“卖点”的 4个重要原则

小组案例分析：世界著名品牌的定位、

7：创建品牌的 DNA——让你的产品会说话

1）、 一种全新的品牌管理模式

2）、 产品图形 DNA

3）、 产品颜色 DNA

4）、 产品听觉 DNA

5）、 产品味觉 DNA

6）、 产品触觉 DNA

7）、 全方位调动消费者对品牌的记忆

8）、现实中品牌 DNA的差距

案例分析、著名人员打造个性化品牌

寻找自身品牌在 DNA方面的差距、提出解决方案（要具有可操作性）

第六部分：有效渠道规划—选择最佳产品销售通道



1：渠道规划的三大原则、传统渠道向现代渠道创新转变

2：如何指导经销商渠道建设的五个方法

3：如何进行渠道规划

4：指导经销商公司化管理

经销商的生存现状困境

经销商的两条出路：猎人?农夫?

从“夫妻店”向公司化运营转变:

第七部分：如何构建经销商开发与服务策略

一、经销商的功能与角色定位

二、筛选经销商的标准

三、经销商政策---一夫一妻制。

四、客户信用审核评估、控制

五、开发经销商的十个步骤

潜在客户的选择，拜访目的，前期的准备工作；



信息收集客户的初步接触及所需要关注的事项；

意向确认

客户的评估；-

客户能力的评估

客户的谈判；

谈判技巧

合同签约；

经销商日常管理、客户信息处理、确认经销商的需求

风险的控制；

六、如何指导经销商提升业绩

1.辅导经销商业绩提升的九大策略:

2.与经销商沟通的八大技巧 

3.对经销商销售进行的九大帮扶:

4.支持经销商建立分销网的 20个要点



七、如何培养经销商对厂商的忠诚度

八、如何打造区域品牌经销商

1.激励和管控经销商新客户开拓激励

2.如何激励经销商成为长期的合作伙伴

九、厂商联盟是市场发展必然趋势:

十、新合作形式下的经销商角色

十一、如何指导经销商共同投入资源运作市场:

十二、指导经销商构建双赢系统

1.如何打造强势品牌

2.厂商联盟是市场发展必然趋势:

3.新合作形式下的厂商角色

4.新合作形式下的经销商角色

5.如何指导经销商共同投入资源运作市场:

6.指导经销商构建信息化系统



7.经销商如何与厂商合作

8.如何共同打造区域强势品牌

9.如何共同制定区域营销计划

10.如何共同投入资源运作市场

11.如何改变经销商观念与思路

1)短期意识向战略意识转变

2)积极参与竞争的意识

3)树立做强做大的思想

4)从销售的理念向营销理念的转变

5)从做买卖向做市场、做品牌的理念转变

6)从做硬终端意识的向做软终端意识转变

7)树立服务就是创造价值的理念

8)经销商双赢、厂商双赢的观念树立

9)强化没有投资就没有回报、大投资带来大回报思维



10)树立十分经营七分管理，没有管理就没有长远利润的经营理念

第八部分：区域行销策略六大武器---如何启动市场发力？助力销售业绩提升

提升营销业绩的六种武器：

1.第一种武器：会议营销：（新产品推广、客户交流会、展会、论坛）

2.第二种武器：广告营销（广告媒体的选择、广告创意的方式、）

3.第三种武器：人员重点客户传播；核心卖点提炼、销售策略

4.第四种武器：公共关系与事件营销策略

1)著名长城集团营销瓶颈突破案例分析和讲解。

2)三星体育营销案例、低成本体育营销

5.第五种武器：手机微信，互联网、QQ 群口碑营销

1)口碑营销的操作模式、口碑营销的典型应用案例

6.第六种武器：展会营销

1)展会营销的基本原则、展会营销的策划与组织

第九部分：区域市场赢利模式建立创新



1.区域市场赢利模式创新

2.区域管理如何赢利模式创新的八个方法:

3.区域管理工作观念与思路十大创新 


