
《财务视角下的市场营销知识》

课程性质: 企业内训/公开课
课程学员：区域经理/营销人员
授课时间:两天
教学要求：采用课堂讲授与课堂讨论相结合的方式进行，课堂讲授要求理论结

合实际，运用大量案例和教学实例，深入浅出、旁征博引，要求讲
师现场互动以消化老师的课程内容。

教学大纲
    第一部分：市场营销学的经典与创新

一、市场营销知识
1. 生意与市场营销
2. 市场在企业中的地位

  从以产定销到以销定产
3. 什么是市场三要素
4. 市场营销的著名理论
5. 市场营销的 6P/6C/6R
6. 市场营销中基础概念
 营销战略
 市场宏观分析的 PEST 
 市场的 STP 分析
 产品的波士顿矩阵
  品牌传播 

7. 互联网时代营销的创新
  电商与平台化营销
  社群营销
  视频营销
 网红与直播带货
 内容营销与 IP 打造
  大数据与精准化营销

二、市场意识
一、以客户需求为导向的市场意识
1. 客户意识

  客户的分类与分层

  订单与交付
2. 服务意识
3. 信息意识
4. 口碑意识
5. 利润意识
6. 爆品意识
7. 案例：华为的客户关系维护
8. 案例：海底捞的服务意识



三、数字化时代营销以内容为王
1. 多屏互动彰显品牌价值
2. 零售的传播也需要美
3. 数字化媒体建立品牌价值
4. 零售传播的核心要素
 产品性能变情感温度
 热点话题流量点击
 王婆卖瓜变用户体验
1.
2.
3.
4.
5. 产品故事曲折动人
 融入人生励志
 融入爱恨情仇
 融入生活烟火
5.
6. 为什么我的博客、APP、微信、视频不起作用
7. 内容为王打动人心是关键
 内容为王实用干货是关键
 内容营销引发用户社交分享
8. 内容营销展现人设
 二次元的方式满足用户的年轻化
 多媒体互动网红传播生态的建立
 娱乐至上的年代传播的注意事项

第二部分：市场调研与布局
一、医药竞争市场分析

1. 竞争对手的选择
2. 竞争对手数据分析  
3. 竞争对手的渠道策略分析
4. 竞争对手产品策略分析
5. 竞争对手营销策略分析
6. 竞争对手价格策略分析
7.促销与动销分析
8.终端网络关系分析
9.团队战力分析

10.投入产出分析
二、市场分析的方法及工具

1. 定性预测
1) 购买者意向调查法
2) 销售人员综合意见法
3) 专家意见法
4) 市场式销法
5) 市场因子推演法



2. 定量预测法
3. 利用互联网获取信息
4. 市场调研报告的撰写
5. 工具：数据分析工具应用
6. 工具：SWOT 分析使用
7. 工具：市场调研的“头头是道
8. 案例：合肥三安药业进行市场布局
三、本公司产品市场调研
1. 区域市场人口发病率
2. 患者主要就医渠道
3. 医药主渠道-医院调研
 医院组织结构
 医院药房调研
 医院病种调研
 医护人员接触方法
 主要公共方式
 投入产出比分析
4. 医药主渠道-医药公司调研
5. 直营网点店数
6. 加盟网点调研
7. 医药公司分销渠道
 主要药店地理分布
 月度资金流水
 药品结算周期
 月度库存容量
 月度进销存分析
 街道社康渠道
 私人诊所
案例：北大富硒康如何进医院
案例：温胃舒、养胃舒的公关策略

第三章:客户拜访的礼仪与待客之道
一、良好的职业行为－专业形象塑造
1. 应具有的职业意识与职业形象
2. 礼仪的核心和内涵
3. 礼仪对工作产生的影响
 你就是企业的“金字招牌”
 你的个人形象构筑企业公众形象的基石
提升你的“仪容”
1)你的“角色”应体现出的精神面貌
4、你的仪容规范
1)面部修饰、肢部修饰、发部修饰、化妆修饰
5、礼交场合仪表规范
1)着装 TOP原则（时间原则、场合原则、地点原则）
2)饰物的佩戴原则与搭配技巧



3)西装的着装规范、套裙的着装规范与禁忌
4)礼服的款式与配饰搭配技巧－应用于社交场合
5)不同体型特征的着装技巧与要领
6)管理者的形象风采与魅力装扮
二、良好的职业行为－商务交往规范
1、商务引见、引导与介绍
2、握手与名片礼仪
3、席位安排的礼宾次序
4、商务距离的运用
5、电梯与乘车礼仪
6、座次礼仪、会议礼仪
7、问候的艺术
8、得体的称呼
9、距离有度（不同情境下与客户的交往距离）
10、情境交往距离（中国文化下的交往礼仪）
11、馈赠礼品的技巧与艺术

三、客户接待的技巧
1. 如何送礼、送礼送到心坎上
 送礼的注意事项
2. 客户接待中餐饮的注意事项
3. 商务用餐的分类
 西餐礼仪
 中餐礼仪

4. 中餐餐具使用禁忌
5. 商务人员如何点菜
6. 菜式的选择与搭配
 什么人什么菜、什么人什么待 
7. 招待人切记冷场
1. 如何敬酒、头三尾四
8. 要有高潮、比如高看一眼。 
9. 注意性别比列找女同事帮忙
10.酒量小如何招待客人
11.选择饭店、选择菜系（小饭店不便宜、大饭店不一定贵）
12.选择地点更重要
13. 不熟悉饭店不进、自带酒水
14. 在团建活动中的注意事项
 竞技活动要输赢适度
 唱歌不能抢了客人风头 
案例：巧用招待费用获得客户好感
工具：一张报表看清楚客户的运营
第四章：市场营销计划与预算管理
1. 制定营销计划与预算中常见的误区
2. 营销计划的重要性
3. 行业与市场调研的方法



4. 当计划没有变化快，业绩完不成怎么办？
5. 如何进行 SWOT 分析
6. 销售预测的六大方法
7. 销量分解的五钟方法
8. 如何准确的制定营销计划
9. 完成计划的常用策略
10. 如何制定月度营销指导书
11. 工具：一张报表看清营销能力
12. 案例：为什么月报、周报、日报都不起作用
13. 案例：王总公司的营销费用为何总是超标
二、营销费用预算

1. 企业运作以预算为核心 
2. 营销预算在企业预算体系中的地位
3. 营销预算应该参与的部门
4. 营销预算常用的科目
5. 四种营销费用预测的方法
6. 盈亏平衡点的计算
7. 盈亏平衡点的分析
8. 营销预算编制的规定
9. 营销预算使用的管理规定
10. 案例：可口可乐的预算管理

第五章：营销业绩地执行、检核及考评
一、业绩提升，区域应该做什么？
1、告诉下属达成目标依靠平时打好基础

√市场研究：总把控
√渠道细化：列菜单
√产品分销：终端促销
√客户拜访：做服务
 做到四勤：脚勤、手勤、口勤、脑勤
 案例：终端动销 10 大法则

2、善于做一个教练
 √职责：传道、授业、解惑
 √学会培训提升——训练
  销售政策：口灿莲花
 √教给下属销售目标达成的技巧
    销售技巧：二选一法则；分段达标
3、月初认真准备
    √争取合理的销售任务
    √把任务分解到具体的工作计划中
    √确保资源到位
    √工作必须突出重点
 4、月中紧抓过程管理
     √抓住上半月
     √跟踪到位



     √及时调整策略计划
二、如何对营销目标进行有效的跟踪检查？

                     1、跟踪检查的目的是什么？
　　　√激励——做正确的事
       √控制——要注意纠偏

√溯源——找到不达标的原因
2、跟踪检查要遵循哪些标准？
3、建立跟踪检查制度要注意哪些要点？
4、如何实施营销目标绩效奖惩？
√实行绩效奖惩要注意的问题
√奖惩的方法
5、业绩考核的方法
√考核评估的 KPI指标
√常用销售人员业务考核维度
√销售人员的提成及奖励设置
√销售人员业绩的评价
  工具：考评表格及模板  

第六章：新零售的发展创新与实操
1. 马云谈电商的局限及新零售的发展
2. 为什么互联网行业布局线下门店
3. 新零售也需要按照：人、货、场的逻辑
4. 需要认识到大数据在新零售中的应用。
5. 数据是重构、连接人货场的核心，
6. 产品销售到第三空间
7. 标准统一到千店千面
8. 互联网新零售营销关键词
 粉丝思维
 转化率
 用户体验
 参与感
 曝光率            

9. 用户的时间分析
 季节性分析
 购物时间段分析
 到访频率/到访时长

10.针对画像采用对应的推广方式
 团购、热门活动、兑换礼物
 品牌互动、消费返利、主题促销 会员生日/纪念日营销

11. 用户漏斗形成聚焦：最终APP 深度用户。 
12.通过微信与微博做营销平台，
13.通过APP来做粘度。 
14.强化社交与体验，淡化硬性促销。
15.线上线下的组合营销方案：

 预热：APP、微信、



 活动：拉人气、促交易、用户体验、用户服务
16. 活动后：发布趣味数据、晒单、晒明星用户、晒好评与点赞
17. 案例：大众点评的精准推送方案


