
深度营销培训提纲

  课程目的：

1、 使学员深刻分析市场竞争的关键，理解深度营销的思想和理念，掌握深度营销的策略
套路和系统方法；

2、 联系实战案例，讲解核心经销商开发策略与管理，提高学员渠道运作能力与技巧；

3、 围绕重点客户争夺的实战要求，讲解终端开发、服务与关系维护的具体方法，以提高
学员的营销实效；

4、 结合区域市场竞争实况，讲解促销策略创新与推广活动执行实务，使学员提高相应促
销企划和执行组织能力；

5、 基于深度营销模式要求，讲解如何提高队伍执行力，以提升学员营销团队建设和队伍
指导的技能。

一、 市场解析与深度营销模式介绍                      

a) 营销现实困境及其分析

b) 营销模式创新的理念与方向

c) 深度营销模式的主要思想与策略套路

d) 相应的管理体系与队伍保证

e) 分组研讨：结合现实营销难点与企业实际，研讨深度营销模式的运作要点

二、 做好区域研究与营销策略规划                             

a) 做好区域市场调研与布局

b) 不同区域市场的定位与竞争策略选择

c) 相关营销策略组合与运作节奏

d) 分组研讨：区域市场的规划与策略思路研讨

三、 核心经销商开发策略与管理实务                        

a) 区域市场经销商的开发基本流程

b) 经销商选择标准与开发策略

c) 如何做好经销商日常拜访与维护

d) 实战案例研讨：结合公司经销商的突出问题，谈谈如何有效促进经销商经营提升？



四、 终端开发与维护实务                          

a) 全面解读类型及其特点

b) 合作模式与开发策略

c) 如何贴近区域，建立服务体系

d) 具体服务要点与操作技巧

e) 实战研讨：如何稳定自己的用户群？

五、 区域市场促销推广策略与实务                          

a) 区域促销推广的误区与分析

b) 主要促销策略与推广形式介绍

c) 如何保证促销推广的有效执行

d) 实战研讨：某标杆企业的推广形式与促销方案分析，并结合实际，谈谈可能的借鉴？

六、 如何带领区域业务队伍                                

a) 新用工环境下的业务队伍管理难点及分析

b) 深度营销对营销队伍能力提出的要求

c) 各级营销人员的职业化转型与能力提升

d) 营销队伍的目标管理与绩效考核实务

e) 如何检核和指导下属工作，促进队伍成长

f) 案例分组讨论：绩效考核后，这个区域经理该如何办？


