
以市场为导向的经营管理

课程说明：

本课程希望向企业经营管理人员介绍在经营管理过程的如下问题：

面对激烈的竞争环境，企业该如何把握市场机会，成功营销？

同业之间能力差距缩小，产品优势越来越不明显，如何打造营销领域的核心竞争力？

除了直接竞争的对手以外，是否知道谁是你的潜在竞争对手？

该如何进行有效的市场分析与研究，找准市场定位？

如何制定合宜的市场策略，推出符合客户期望的产品与服务组合？

如何找出制约经营的瓶颈，集中火力突破困境？

如何制定行动方案，确保市场策略的有效落地？

企业的存续取决于自身的竞争优势与相匹配的战略思想，或是成本领先战略，或是差异

化或单一化战略，这些战略类型的目标是使企业的经营在产业竞争中高人一筹。在一些

产业中，战略成功意味着企业可取得较高的收益；而在另外一些产业中，一种战略的成

功可能只是企业获取些微收益的必要条件。本课程试图以不同的行业视角来探讨企业应

如何从自我分析、到掌握市场，进而制定合理的营销策略并有效执行，实现业绩的提

升。



随着移动互联网的深度发展，新零售为全供应链带来许多新的机遇，电商、微商全面爆

发，实体销售渠道也不断以新的形态出现，线上线下、虚虚实实，企业所面对的早已经

不是传统意义上的竞争对手，更强、更大、更有创新及技术能力的玩家，在极短的时间

就能迎头赶上甚至主宰整个市场。身为管理者必须时刻搞懂自身业务和市场情况，从长

短板中找出符合企业长期发展的市场竞争策略，同时能够制定出具体可行的行动方案并

推动团队落地执行。

本课程通过案例与演练深入浅出地探讨：如何进行市场分析与研究，发现行业痛点，找

准市场定位；如何制定市场策略，推出符合客户期望的产品与服务组合；如何在激烈的

竞争环境下找到市场机会；助力资深管理者思维转型、让新的管理者快速上手。 

课程收益：

 建立系统化经营管理方法论

 掌握区域市场分析的方法，发现自身行为模式、洞悉客户的潜在需求

 强化学员策略性思维，系统化的规划区域市场策略

 明确销售战略规划，制定合理销售目标

 培养高效能习惯，强化参训学员执行能力；

 统一团队价值观，强化员工的主人翁责任感。

课程时间

1 天/6H

适应对象



企业各层级的经营管理人员、总经理、CSO、CMO、CEO

课程特色

中国百强企业的内训课程，世界五百强企业定购的必修课程。

结合中国特有的国情、企情、市情、人情，精心设计的课程内容。

针对企业存在的实际问题层层剖析，并以独特的“理论讲解+精准案例分析＋小组讨论＋

体验式情景模拟＋视频赏析”的激情授课方式展现给学员，以效果为导向，幽默风趣、通

俗易懂、见解新颖、深入浅出、别具一格。

课程提纲：

【上篇】以市场为导向

第一讲：关注市场变化

1. 市场上发生了哪些变化，客户？竞争对手？自己？

2. 面对激烈的竞争环境，企业该如何把握市场机会？

3. 优秀是卓越的大敌：绝大多数的公司始终未能成为卓越的公司

◎案例：顺丰速运成了市值最高的民营快递企业，顺丰是否会错过了成为更伟大企业的机

会？

第二讲：市场管理的基础

1. 市场理论基础知识

1) 市场概念：什么是市场，什么是市场管理，影响市场的关键因素

2) 市场研究：市场研究分类与常见的市场研究活动

3) 市场策略：按产品生命周期、按市场地位

4) 市场竞争现状：我司的市场份额表现

5) 品牌目标与品牌定位



2. 市场导向的经营管理 = 营销

1) 营销使命：整合资源，创造收入，实现利润最大化

2) 营销诊断：找到制约业绩提升的瓶颈

【中篇】发现业绩瓶颈

第三讲：搞懂市场

1. 宏观经济及行业：关注与我司业务相关的行业发展态势

2. 关注竞争对手：发现优势、克敌制胜、寻找标杆、借鉴学习

1) 谁是竞争对手？需要关注哪些信息？

2) 深入调查与研究、分析结论制定策略

3. 分析市场动态：掌握行业脉动，找准市场定位

◎案例：模拟与解读关键报告之：“市场动态报告”。

4. 分析客户满意度：消费者研究是解读客户的过程

◎案例：模拟与解读关键报告之：“客户满意度报告”。

第四讲：搞懂业务

1. 业务分析的基础：数、相、理、议

2. 整体业务分析：

1) 收入、业务量、利润现状与趋势

2) 产品及服务分析：各产品及服务的业务现状与趋势

3) 折扣分析：折扣金额及占比的趋势变化

4) 客户结构分析：按客户分层的业务表现及趋势变化

3. 客户管理分析

1) 客户开发与维护现状

2) 客户投诉、客户理赔现状

3) 客户需求满足情况

4. 个性化分析：特有产品业务

5. 确认“瓶颈”：提炼改进要点

◎案例：解读某大型快递企业关键报告之：“业务分析报告”。



【下篇】实现业绩倍增

第五讲：做好策略

1. 有针对性地制定满足客户需求的市场策略

2. 明确产品结构：产品设计基于市场定位，符合目标市场特征

3. 做好销售管理，打造销售铁军

4. 明确业绩目标，层层分解、责任到人

5. 根据销售策略确认收入来源，明确谁来销售

6. 明确价格、服务与推广策略

◎案例：观看视频“城市驱动、城市速度”，分析活动效益。

第六讲：做好执行

1. 如何销售：

1) 熟悉掌握销售技巧，清楚销售过程

2) 严格的过程管理

3) 落实销售辅导，提升能力、改善绩效

◎案例：销售过程辅导工具介绍

2. 如何推广：

1) 全面、多元的渠道组合方式

2) 借力专业第三方，使推广细节更灵活、更具针对性

3. 如何保障营销策略与工作落地：

1) 组织、人员、制度流程、系统工具、组织氛围、物资保障

2) 个人绩效结果应用

课程总结及问题解答


