
产品经理特训营之一

《卓越的市场管理与运作技巧》

许多企业在营销管理体现建设上存在一些问题。如：无目标明确的年
度、季度、月度的市场开发计划；营销目标不是建立在准确把握市场机会、有
效组织企业资源的基础上确定的，而是拍脑袋拍出来的；营销计划没有按照地
区、客户、产品、业务员等进行分解，从而使计划无法具体落实；各分公司的
营销计划是分公司与公司总部讨价还价的结果；公司管理层只是向业务员下达
目标数字，却不指导业务员制定实施方案；许多企业营销计划的各项工作内容，
也从未具体地量化到每一个业务员头上，业务员不能根据分解到自己头上的指
标和内容制定具体的营销活动方案，甚至，有的业务员不知道应该如何制定自
己营销方案等。由于没有明确的市场开发计划，结果，企业的营销工作失去了
目标，各种营销策略、方案、措施不配套、预算不确定、人员不落实、营销活
动无空间和时间概念，也无营销过程监控和效果检验措施。这样，在竞争激烈
的市场上，企业的营销工作就象一头闯入火阵的野牛，东冲西撞最后撞得头破
血流。 另外，像业务员管理失控 ，“只要结果，不管过程”；不对业务员的营销
行动进行监督和控制；客户管理粗糙；市场信息反馈差；业绩无考核；制度不
完善 等问题也普遍存在。
          无数营销实战证明，不健全的营销管理体系，已成为制约企业营销工作
顺利开展的陷阱。要搞好产品营销工作，企业必须建立一套完善的营销管理体
系，才能在竞争惨烈的商战中立于不败之地！

本课程基于世界 500 强企业先进的营销管理理念和培训师 10 几年的
跨国公司一线营销管理实战经验而设计 ，希望为成长中的营销管理体系提供前
瞻性的建议，同时提供一套高效实用的营销管理技术和工具。
 课程目的： 
  让市场经理了解市场动态变动并能随时掌握，根据市场因素如何做好本品牌
的推广，如何策划市场活动，让本品牌立足市场，提高品牌知明度，提高销量

课程特点： 
             课程案例丰富，见解独到，对管理者提升销售团队管理能力，对企业
加强销售团队建设具有重要参考价值。

课程对象：  产品经理、区域经理（分公司经理）、办事处经理、销售主管

课程时间： 1天或 2 天

课程大纲：

第一部分： 市场经理的角色认知
一  卓越的市场经理应备的 8 项基础能力 
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（1）思考力（2）判断力（3）领导力、（4）指导力
（5）沟通力（6）说服力（7）应变能力（8）情报收集力
 二.  卓越的市场经理应备的 8 项素质
（1）热情  （2）积极  （3）开朗（4）感性  
（5）协调性（6）责任感 （7）归属感   （8）行动力 
三． 必卓越的市场经理要熟知的市场策划 6大原则
1.互惠原则 2.承诺原则 3.认同原则
4.喜好原则 5.权威原则 6.短缺原则
四．客户满意度概念与监测
   1什么是“客户满意度”
   2 客户满意度的基本监测方法简介
五 关于品牌的知识精要

1 品牌六度
2 品牌本质解析
3 市场经理的品牌策划战略设计

第二部分： 专业市场管理之“道 ”
壱、 产品管理

􀂾􀂾市场细分与目标市场选择
􀂾􀂾消费者行为分析
􀂾􀂾竞争分析
􀂾􀂾产品定位
􀂾􀂾营销策略与营销计划制定
􀂾􀂾4Ps 组合
􀂾􀂾产品营销手册的形成

弐、 竞争管理 
􀂾􀂾识别主要竞争对手和竞争产品
􀂾􀂾竞争对手档案建立
􀂾􀂾收集竞争信息
􀂾􀂾SWOT分析
􀂾􀂾差异化营销策略与计划
􀂾􀂾竞争管理手册形成

第三部分： 专业市场管理之“术 ”
一  、渠道管理    

􀂾􀂾渠道管理基础
􀂾􀂾经销商选择与培养
􀂾􀂾商业政策的制定
􀂾􀂾跟踪商品流向与窜货控制
􀂾􀂾分销价格控制
􀂾􀂾商业资信与回款控制
􀂾􀂾发展忠诚的经销商
􀂾􀂾经销商拜访管理
􀂾􀂾商业谈判策略
􀂾􀂾商业合同与档案管理要点



􀂾􀂾经销商管理手册形成
二、  客户管理 

􀂾􀂾客户档案
􀂾􀂾80：20 原则
􀂾􀂾客户分级管理体系建设
􀂾􀂾营销漏斗管理
􀂾􀂾客户问题与需求分析
􀂾􀂾根据客户级别分配资源
􀂾􀂾制定差异化客户战略和计划
􀂾􀂾重点忠诚客户发展计划

客户管理手册形成
三  品牌营销活动的策划组织

1、 策划的概念
策划由三个要素组成
营销策划方案结构

2、 促销活动策划的基础、原则、程序、内容
（1） 策划的基础：全面细致的市场分析
（2） 策划的原则
（3） 策划的基本程序


