
《打造营销“硬核”战斗力》

快消品行业产品升级与营销创新训练营（3 天版）

主讲：高云鹏 老师

【课程背景】
在“互联网+”时代巨浪的推波助澜下，传统的商业模式不断被挑战，销售渠道出现了多元化

的趋势，消费者的行为习惯也在发生巨变。大多数快消品企业，在一次次“渠道下沉”、一翻翻“市
场精耕”后，仍无法逃避销量不振、市场萎靡、互联网冲击、利润空间不断下行等一系列生意增产
瓶颈。高投入的产品研发与市场布局，并未带来同样高预期的市场回报与终端认可。母品牌昔日
的光环，并未能孵化出一个备受市场追捧和客户青睐的明星产品。

竞争日益激烈的市场格局下，是否还有一片生意增长的蓝海？如何借势营销创新实现业绩增
长？如何通过高效的新产品开发管理与市场推广提升业绩与市场占有？如何打造一支既有战斗力，
又有凝聚力的销售团队与经销商体系？成为了一系列备受快消品企业关注的话题。

本课程从宏观着眼，从微观入手。全方位分析新时代背景下的营销环境，时刻围绕 ROI 这一
重要指标，从合作共赢角度出发，从消费者洞察入手，从市场战略规划与终端管理营销创新、新
产品开发与推广、销售管理与经销商管理三个维度，为快销品企业营销系统打造一套行之有效的
整合营销、创新营销课程，帮助企业寻找全新的生意增长机会，旨在提升市场、产品管理者的系
统性全局思维，打造营销体系“硬核战斗力”。

【课程收益】
 使学员具备市场布局与产品管理的战略规划能力，建立产品管理全局视角
 掌握新产品开发流程与方法，学会制定有效的新产品推广方案
 系统掌握终端管理技术与营销创新方法
 整体提升营销管理能力，通过创新营销拉动生意增长
 特训营期间，以小组为单位，分别产出一套全新产品的设计、开发与市场推广方案

【课程特色】

 融会贯通、通俗易懂

 以实战落地为导向，通过现场研讨，实战操作的方式，在课堂上就能产出营销成果，可直接
应用到营销与管理实战中

 深入剖析行业及跨界经典实战案例，启发学员更加宽阔的思维视角

 大量使用引导技术，激发学员潜能，主动发现能力提升空间，自主寻找营销创新之路

 给到学员一套拿来就能马上落地应用的实战工具

【课程对象】
 本课程适合市场营销体系相关人员：

市场部总监、品牌经理、产品经理、市场推广经理、品类项目负责人等中层骨干及销售部门
中层领导

【课程时间】3 天集中训练 平均每天 5-6小时课程讲授 + 3-4小时的实战演练



【课程体系】
 第一天：新产品上市成败的关键要素与开发策略 （授课时长 6+2小时）
 第二天：基于创新营销的产品开发战术 （授课时长 4+4小时）
 第三天：品牌传播管理与上市推广（授课时长 5+4小时）

【课程大纲】

课程章节 时长 培训内容

第1 天（6+2 H）新产品上市成败的关键要素与开发策略

导入--新产品开发
与上市推广 10 要素

0.5H
 新产品开发与上市推广 10 要素
互动分析：你眼中成功的竞品，具有哪些特质

企业在新产品开发
与规划过程中存在

的问题与挑战
1.5H

 企业真正的创新营销活动是从哪里开始的？
 企业经营决策的最大成本是什么
 市场与消费者的分析关乎生死
 研发实力对企业绩效的影响
 盈利模式决定产品绩效

 产品开发与战略规划方面存在的典型问题和原因
 新产品开发失败率为何高居不下？
 高失败率背后的新产品项目递减曲线
 新产品失败的主要原因是什么

案例：某快消品新产品上市失败案例剖析



课程章节 时长 培训内容

新产品开发战略与
方法创新

4.0 H

 第一步：明确新产品的概念
 完全创新产品（引领）
 换代革新产品（升级）
 仿制成功竞品（跟随）

 第二步：新产品战略规划
 产品规划 3C 模型
 产品生命周期管理

 第三步：改善新产品绩效的有效途径
 改善产品绩效的途径
 三大基础要素

 第四步：创新营销背景下如何重新解构“产品”
 客户价值与竞争价值
 产品的五层次
 评价合格新产品的指针
 新产品开发流程管理

案例分析：对标核心竞品，寻找优越属性

产品概念开发实战 2.0H

 以小组为单位，完成产品概念开发
 进行“游学”广泛听取意见
 小组提案

第2 天（4+4H）基于创新营销的产品开发战术
新产品开发战略与

方法创新
4.0H  第五步：新产品构想的市场研究方法

 利益点构造分析法
 问题点调查法

 第六步：消费者需求的深度洞察
 消费者的清晰界定与画像
 需求的深入洞察
 消费者购买心理的决策机制

 第七步：定义新产品
 产品概念与产品定位的区别
 产品定位五步法
 产品定位策略

 第八步：产品的卖点 核心吸引力
 包装吸引力
 功能吸引力
 情怀吸引力

 第九步：产品的定价策略
 定价策略
 定价方法

 第十步：品牌与商标策略
 品牌与商标设计



课程章节 时长 培训内容
 品牌保护与维权
 品牌影响力五要素

互动分析：快消品行业成功的产品开发战术案例

产品开发实战 3.0H

 每个小组继续完成新品开发的消费者洞察/产品定
义/卖点挖掘及包装设计/定价策略/品牌与商标策
略等实战演练

开发成果阶段展示/

意见收集/方案精进
1.0H  产品开发成功展示与答辩/课后进行方案精进

课程章节 时长 培训内容

第3 天（5+4 H）品牌传播管理与上市推广

品牌传播管理 1.0H

 品牌传播战略
 如何建立品牌区隔
 如何建立品牌联想
 如何建立品牌印象

 创新营销背景下的传播战术制定
 上市前传播形式
 宣传战术组合
 新媒体营销
 口碑管理
 渠道商的上市前预热

上市前准备 1.0H

 新产品进入市场的时机选择
 新产品的上市前测试
 新产品营销计划的制定

 市场背景评估与形势分析
 新产品上市营销计划的制定
 市场部与销售部的上市前协同

实战讨论：新品上市推广计划制定与实施过程中，市
场部与销售部门的分歧有哪些，因何形成，如何化
解？

新品上市推广 3.0H  区域划分
 渠道定位

 渠道策略
 渠道选择与目标制定



课程章节 时长 培训内容
 渠道资源配置

 铺市计划
 时间排期
 营销落地政策
 渠道/终端价格策略
 竞争策略
 推广方案
 物流配合

案例分析：一个完美上市推广计划
 人员配备

 区域人力配备调整
 专职推新人员
 阶段性外援

 经销商协同
 经销商政策
 协同要点

 推广激励
 个人激励
 团队激励

 追踪考核
 市场预算
工具：市场预算管理套表

市场推广及品牌传
播策略方案制定

实战演练
2.0H

 以小组为单位，分别制定新品的上市推广策略、
品牌管理策略

 实施方案制定

产品开发全案
成果展示

2.0H

 分组汇报完整的新品开发与推广方案
 现场答辩
 领导/专家评委点评
 最优方案评选及颁奖
 后续行动方案制定


