
创新营销
课程大纲

〖课程主题〗  创新营销

〖课程时间〗  1-2天（6-12小时）

〖课程背景〗
创新是企业成功的关键，企业经营的最佳策略就是抢在别人之前淘汰自己的产品或者服务。

创新营销就是把创新理论运用到市场营销中去，包括营销思维和观念的创新、营销策略的创新 、

产品的创新、以及销售方式方法的创新等等。要做到这一点，企业管理人员和市场营销人员就

必须随时保持思维模式的弹性，让自己成为新思维、新方法的开创者和落实者。创新和营销作

为企业生存、发展的核心战略，是我们必须学习和研究的重要课题，如何理解、开展、落实创

新和营销，成为业内人士共同关心的焦点问题。

〖课程大纲〗（实际授课会根据时间、具体需求等作相应调整，包括内容前后顺序的调整）

一、 创新的起点

1. 面对激烈市场竞争，传统的营销手段在痛苦中挣扎

2. 要想获得成功的营销，本身就是在创新

3. “国际大牌“的创新成果比比皆是，你是否有所启发？

二、 创新的营销智慧

1. 营销的智慧就是分析如何吸引和留住消费者

2. 你不是在卖东西，而是在帮助消费者解决他们的问题

<案例>

 现有的痛苦是什么

 可预见的问题是什么

 期望值是什么

3. 克服经验主义：不是不可能，只是暂时没有找到办法

4. 敏锐的观察力：创新可以从细微处做起

<案例>

5. 保持积极的心态，转换思维方式

<案例>

6. 无中生有的本事：创造和发掘客户的潜在需求

三、 创新的营销战略

1. 创新的战略来源于不同于传统的，更高层次的营销理念，即持续发展的能力，以及为客户

与社会创造价值的自我认知。

1) 是追逐短期利益还是确保持续发展？

2) 是做销量还是做品牌？

3) 是深化经营还是产业扩张?



4) 是实现盈利还是承担社会责任？

5) 成熟的营销理念是：

 出于盈利的动机，但内容在盈利之外

 是从顾客价值出发，为客户着想

 更高层次是从社会责任，甚至人类进步的角度出发

2. 有了营销理念，就要沿着这个方向，通过实实在在的工作把结果干出来，而不断地创新和

调整将贯穿整个战略实施的过程。

1) 选择什么业务：对业务要有取舍

<案例>

 从长远发展看业务是否与战略相冲突

 业务还需要从梯次上进行准备和安排

2) 创造什么价值：创造价值和企业盈利是两个相辅相成的问题

3) 竞争对手是谁：进行竞争态势分析

 同行业企业竞争

 即将进入这个行业的潜在竞争者

 不断更新的替代品竞争

4) 客户的优化

 大客户就一定是最好的吗？

 老客户与新客户的比例应该是怎样的？

5) 内部管理的优化

 对人的管理—考核、培养、激励

 流程优化

 在细节上下功夫

四、 创新营销的关键点：市场定位

1. 现代营销一切从定位开始，明确定位，才能搞好营销

2. 定位不是卖给谁，而是通过我做的事情去吸引谁

1) 空喊一句“定位是高端客户”就是定位吗？

 高端客户具体是谁？

 高端客户就是同一消费群体吗？

 高端客户为什么要青睐你的产品？

2) 定位的关键在于掌握消费者的心理和需求敏感点

3) 找合适的代言人

3. 成功的定位需要有创意的市场细分

<案例：当初王老吉定位为“预防上火的饮料”后的成功营销>

4. 定位是针对竞争者提出来的，让竞争者不高兴而让消费者感到惊喜

1) 寻找竞争对手的弱点



<案例：百事可乐和可口可乐平分天下>

2) 弥补竞争对手留下的空白

3) 比附定位：让竞争对手带动自己来扩大在市场上的影响力

<案例>

5. 定位是一种创新思维

1) 定位的过程实际就是发现差异化的过程，需要创新思维和独特视角

<案例：农夫山泉有点甜>

2) 新概念的提出

<案例>

3) 差异的固化赢得客户的忠诚度

<案例>

6. 成功的定位出自对消费者需求的深刻理解和敏锐感觉

1) 与消费者的沟通，甚至亲身体验必不可少

2) 了解消费者的诉求点

五、 创新营销的具体策略

1. 产品策略：有独特的卖点，把产品的功能诉求放在第一位

<案例>

1) 建立品牌概念

2) 产品组合

3) 产品差异化

4) 新产品的研发

2. 价格策略：随着市场（价格）越来越透明化，生产方和消费者信息要求对等

1) 对于刚性的成本和弹性的成本做到心中有数

2) 价格策略创新在于将知识成本和创新因素包括进去

3) 定价方式的创新：网络信息技术的运用

3. 渠道为王：不直接面对消费者，而是注重经销商的培育和销售网络的建立

4. 促销手段

1) 渠道促销

 合作推广

 奖励政策

 商业折扣

 业务会议

 采购支持  等

2) 消费者促销

 免费样品派送

 赠品促销

http://wiki.mbalib.com/wiki/%E7%8B%AC%E7%89%B9%E7%9A%84%E5%8D%96%E7%82%B9
http://wiki.mbalib.com/wiki/%E9%94%80%E5%94%AE%E7%BD%91%E7%BB%9C
http://wiki.mbalib.com/wiki/%E7%BB%8F%E9%94%80%E5%95%86
http://wiki.mbalib.com/wiki/%E6%B6%88%E8%B4%B9%E8%80%85


 优惠（降价）

 产品展示

 附加服务  等

六、 营销行为的突破和创新

1. 让营销更具亲和力—打造营销文化

商品本身是物化了的文化，文化则是商品的“魂”。没有“魂”的产品只是一种枯燥死板的物体，

有了“魂”的产品则可以升华为一种情感，代表着某种品味，自然就会更具竞争力。

1) 对营销文化的理解

2) 营销文化内涵的体验

3) 营销文化的竞争策略

2. 解读新课题，把握商机

为什么要参加恶性的价格战？那是因为你无法让那个消费者从你的产品使用和销售过程中体验

到有特殊的价值，获得不了美好的感受，那么就只能用低价来吸引消费者。

1) 把握核心竞争力

2) 营造经营生态环境

3) 营销决战于过程

4) 通过沟通把握商机

5) 把握商品的卖点

6) 提高产品附加值

3. 市场竞争新概念

赚了钱的买卖不一定是成功的买卖，成功的买卖是双方都满意的买卖

〖课程寄语〗

营销无定式。营销的成功在于随着历史社会的发展，需要提升到相应的层面认识营销。市

场竞争发展的最初阶段，对营销的理解就是卖东西。当市场供求关系进一步深化后，消费者有

了更多的选择权，营销就理解为要充分满足消费者的需求。进一步发展，竞争变得越来越激烈 ，

资源也变得越来越紧缺，消费者变得越来越挑剔，这时候营销去满足消费者的需求又显得不够

了，因为竞争对手同样可以做到，因此，营销要不断创新，充分感知社会发展的趋势，理解新

生代的想法，预期消费者的想法，帮他们描绘和构建新的生活和消费方式，创造完美的消费体

验，这样才能与竞争者保持差异，从而保持企业的竞争力。这也意味着：只有创新才是永恒不

变的！


