
营销管理与销售技巧讲师                     关志坤老师年度精品系列课程

《营销实务分析与销售策略制定》课程介绍
【课程背景】

众所周知，三十多年来，营销以突发猛进的巨大进步推动着中国企业的高速发展。在高速

发展的过程中，应该清醒认识到，营销的“量”有进步，“质”无飞跃。很多企业制定营销战略和销

售策略时没有经过对内外部环境分析，仅凭过往的经验或者是企业领导者拍脑袋决定；只重视

销售目标的达成情况，不重视销售过程的分析。

正确的决策一定来自于正确的营销分析。本课程按照营销计划书的格式来组织内容框架，

探讨营销决策过程中的营销计划分析。重点放在营销关键因素的分析上。

【课程收益】

 明确营销关键因素

 掌握营销分析的基本方法

 练习使用主要分析工具

 制定营销策略方法

【培训对象】

企业营销管理人员、市场部、销售人员

【授课时长】

2天（每天 6小时）

【课程大纲】

一、行业分析

市场趋势和行业吸引力分析是行业分析的主要内容。通过行业分析判断现有竞争对手继续

参与竞争或退出市场的可能性，以及其他竞争对手进入市场的可能性；竞争对手投入资源的程

度；了解行业发展中的威胁与机会。

1、市场要素分析

1.1市场规模

1.2市场成长性

1.3产品所处生命周期

1.4销售季节

1.5行业利润率

2、竞争要素分析

2.1行业集中度
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2.2购买者讨价还价的能力

2.3供给者讨价还价的能力

2.4同业竞争对手间的竞争

2.5代替品威胁

2.6潜在进入者和退出者威胁

3、环境要素分析

3.1科技环境

3.2经济环境

3.3社会文化环境

3.4政治环、法律环境

方法与工具：SWOT分析工具、波特“五力”模型、PEST分析法

二、客户需求分析

满足客户需求是销售的本质要求。客户需求是由业务痛点引起，从潜在需求转变为明确需

求，最终形成购买行为。通过对客户业务分析，了解购买决策角色和决策流程，有助于找准销

售对象，有效切入销售谈判。

1、客户业务痛点分析

1.1发掘客户业务痛点

1.2我们可以提供的解决方案

2、客户购买决策角色分析

2.1发起者

2,2影响者

2.3决策者

2.4购买者

2.5使用者

3、客户购买决策过程分析

3.1确认需求

3.2评估方案

3.3解决疑虑

3.4实施方案

工具与方法：关键人物表、客户关系进展表、SPIN提问法、购买行为五维分析模型

三、市场潜力分析
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对市场潜力分析和销售预测是企业制定销售策略，资源合理分配的依据也是销售经理的一

项主要职责。销售预测最重要的是关键假设，常常要对自己无法控制的因素进行假设，这些因

素大多与环境有关。

1、市场潜力

1.1市场潜力预测信息来源

1.2市场潜力预测模型

2、销售预测

2.1销售预测方法

2.2销售指标

工具与方法：市场潜力估计模型、情境预测法、顾客预测法

四、制定营销计划

营销计划是指在一定的计划期内，指导企业各部门进行营销活动和资源胚子的正式书面文

件。计划本身并不是一个结果，而只是增加选择机会的一种手段。一个好的营销计划有利于组

织的讨论，又有利于系统地制定营销策略。通过制定营销计划明确销售工作的方向及进度。

1、营销计划概述

1.1制定营销计划的意义

1.2营销计划逻辑结构

1.3制定营销计划方法

2、制定营销计划步骤

2.1收集资料

2.2分析资料

2.3制定目标

2.4制定行动方案

工具与方法：甘特图、营销计划模板

五、制定销售策略

销售策略是营销战略的具体化，是如何把产品卖给客户的具体措施。成功的销售策略有助

于实现企业内部各职能部门之间和营销部门内部的协调；明确企业如何有效分配资源；确立优

势的市场地位；使产品达到预期的市场地位。

1、产品策略

1.1产品组合
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1.2整体产品策略

1.3新产品开发

2、价格策略

2.1定制方法

2.2价格优惠

3、渠道策略

3.1选择渠道

3.2管理渠道

4、促销策略

4.1人员推销

4.2展会

4.3广告

5、互联网整合传播策略

5.1新媒体渠道

5.2强内容

工具与方法：整体产品模型、产品定位图、客户过度价值模型


