
《营销创新：转型期的营销思维突破》

课程背景：

    管理大师彼得德鲁克说：企业的目的就是创造顾客，企业的基本功能有两个：一是营销，二是创新。

21世纪是不连续性发展和跳跃性变化的时代，创新是企业发展的主题，企业不创新，就难以避免被淘汰出

局甚至消亡的命运。要想管理好企业，就必须有创造性的洞见和创新观念；要想在市场竞争中取胜，企业

就必须有商业创新意识和创新思维，开发独特的产品，创新自己的商业模式。

    自从全球经济衰退以来，企业的经营环境和市场竞争环境发生了巨大变化和挑战，在这种大环境下，就

更需要我们广大创业者和经营者开阔思路，大胆创新，用新的方法来创业，用新的方法来营销。

本课程的目标是培养学员创造性开展营销工作和解决营销问题的思维能力和应用方法，把握新的竞争形势

下的市场营销理念，激发营销创意，开启营销创新思维。

    运用创新方法解决营销问题的过程有三个课题：一是如何打破传统的营销观念和营销思维方式，二是如

何激发新的营销和经营创意，三是克服各种阻力因素，如何把创意方案转化为行动和成果，课程以“破旧—

—立新——行动”为主线而针对性设计，并紧密结合企业实际关注的营销现状和问题而逐层展开互动训练，

在轻松活泼、激情热烈的课堂气氛中实现新理念和灵感的提升。

课时：6-12课时/1-2天

适用对象：公司董事长、总经理、营销总监、营销部经理、市场部经理及营销人员等。不同管理层面人员，

针对高、中、基层，课程方向和内容侧重有所不同。

课程收益：从经营环境、组织变革到领导工作创新三个维度，学习和掌握系统创新的基本思维和方法，帮

助企业领导者和管理者在道、法、术、器四个层面的营销工作创新和变革管理，拓宽营销思路，促进营销

工作突破性改善和提升。

课程大纲：

主题一：经济转型与营销创新

1. 营销创新的意义

 时代背景与营销创新

2. 中国企业的转型升级

 重振企业家精神

3. 企业必须进行系统营销创新

 系统营销创新的四个层面

 系统的改进和系统的放弃。

4. 营销观念创新能力

 本质思考能力

 环境扫描能力

 系统思考能力

5. 应用工具：《四维度系统检视表》

主题二：组织变革与制度创新

1. 组织变革所需的领导技能

 价值探索

 心理定格



 创造氛围

 行为塑造

2. 激发创新的变量

 有机式结构和组织边界

 塑造回应顾客的组织文化

3. 营销创新的组织障碍及对策

4. 如何克服变革阻力？

 变革推动者可以使用七种策略：

 探讨：关键组织问题及对策

5. 应用工具：《组织创新能力变量检视表》

主题三：营销思维突破

1. 当今营销面临的思维转变

2. 需要创造性解决的经典营销问题

3. 营销创新的个体障碍及对策

4. 如何提升营销人员的创造力？

主题四：商业模式创新

1. 转型期为营销带来的挑战和机遇

2. 商业模式的要素

3. 基于客户价值的商业模式创新

 新时期商业模式的特征

4. 颠覆规则创新

 价值链与关键创新点

 以顾客价值为导向的创新技法

5. 创新要素配置

主题五：全脑时代的营销策略创新

1. 全脑营销的基本思维

2. 全脑营销需把握好“三性”

3. 只有占领头脑，才会占有市场

4. “想吃鱼”和“鱼想吃什么？”

5. 用“脑”思考用“心”营销

6. 打动人心胜于以理服人

7. 全脑营销与整合营销

8. 营销创意训练

主题六：逆向营销

1. 营销手段和目的的颠倒

2. 目标颠倒。案例：目标倒推、鲁冠球的“反向 OEM”运作

3. 特性和效用的颠倒。案例：贩卖贫穷。

4. 颠覆传统营销游戏规则。

主题七：市场和客户关系开发创新

1. 从销售者到关系管理者

2. 掌握更多的客户管理知识

3. 集成的客户管理

4. 创新的价格体系。

主题八：产品和服务开发创新



1. 智能产品

2. 电子化服务

3. 个性化解决方案

4. 产品和服务创新的障碍及对策


