
 课程大纲

第一篇:     营销创新的 四大经典理论精要

1．营销的“品位”

一流的企业销《文化》

二流的企业销《标准》

三流的企业销《服务》

四流的企业销《概念》

五流的企业销《产品》

2．什么是营销?

“营销是一个创造客户，并为客户提供高于竞争对手的价值，

同时为公司带来利润的战略和社会过程”

        ‘营销的目的在于使销售成为多余 ’

                                   -彼德。德鲁克

3. 四大经典理论 

4PS-

产品 （Product)   价格  (Price)



渠道  (Place  ）  推广  (Promotion)

4RS-

关联 （Relevance）反应 （Reaction）

关系 （Relationship）回报 （Reward）

4CS-

消费者（Customer）成本  （Cost）

便利  （Convenience)沟通   Communication）

4VS-

差异化   （Variation）功能化   （Versatility）

附加价值 （Value）共鸣     （Vibration）

4．什么是整合营销?

企业以消费者为核心重组企业行为和市场行为，综合协调使用各种

形式的传播方式，一统一的目标和统一的传播形象，传播一致的产

品信息，实现以消费者的双向沟通，迅速在在消费者心目中建立产

品品牌的地位，建立品牌与消费者的长期密切联系，从而更有效的

达到产品传播和产品行销的目标

第二篇:   营销创新的  五大操作理论精要

 

品牌/细分/定位/渠道/促销

1．“品牌是一种名称、术语、标记、符号或图案，或是他们的相互

组合，用以识别某个消费者或某群消费者的产品或服务，并使之与



竟争对手的产品或服务相区别”。 ---营销专家菲利普·科特勒博士

2．细分就是运用各种方法，把整体市场划分为同质性子市场的行为

和过程 

3．定位就是用一个想法或词，来明确一个公司或品牌在目标消费者

心目中的地位.

4．渠道就是产品或服务从生产者手中传递到分销商，再由分销商传

递到消费者手中的通道。

“一流的产品、一流的服务、一流的品牌策略、一流的品牌形象，如

果没有与消费者沟通的分销渠道或接触机会，销售额将永远是零”

5.促销就是以企业人力或非人力方式，传递有关企业和产品的信息，

使顾客产生好感和信任，进而影响和促进购买的一种积极营销手段.

第三篇:   营销创新的  六大实操原则

1.互惠

2.承诺

3.认同

4.喜好

5.权威

6.短缺



第四篇:    营销操创新的实操流程

1.宏观谋势

“只有淡季的思想没有淡季的市场”

“只有疲软的思想没有疲软的市场”

“先造势后得势，势在必得”

2.中观布阵

市场分布     品牌市场、销量市场、重点市场、次级市场、

市场开发     各级市场突破顺序与逐次开发、大客户开发

网络分布     经销商分级、经销商层级、网点分布与密度

投放节奏     配合势能，先势后量， 稳定价格与结构

产品结构      新产品开发、产品档次，产品族，拳头结构

价格层次      产品价格组成、产品线价格梯度

动态竞争     针对竞争对手的行为变化随之调整策略

客户服务      客户档案、客户分级、忠诚度提升

3.微观搭台

销售部组织结构/区域组织与管理/团队管理/销售技能培训

考核与绩效管理/终端操作方法

 


