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【增长突破——新商业时代企业创新突围之道】

课程大纲

什么力量在驱动增长？
什么因素制约企业发展？

如何把握新商业时代的机遇？
如何在高竞争环境突出重围？

【增长突破】课程，抽丝剥茧，深入剖析企业创新突围之道。
有底层逻辑，定顶层设计，给操作方法。
让企业少走商业弯路，企业发展加速度。

【增长突破】课程，梳理上百家企业增长突破思路，案例既经典，又新鲜；
【增长突破】课程，总结上百条企业增长突破方法，方法既底层，又实用。

【增长突破】课程，不是零碎的知识传授，而是系统的方法论；
【增长突破】课程，既有宏观的架构设计，又有微观的技法运用。

【增长突破】课程，是余木老师近 20年营销操盘和培训咨询结晶；
【增长突破】课程，是余木老师 1000+家企业服务精华总结。

【增长突破】课程，站在高处看商业，把握趋势定未来；
【增长突破】课程，落脚实处理思路，清晰操作有路径。

这是一堂可能改变公司命运的课程！
把握趋势，提升认知，突破瓶颈，驱动增长。

【增长突破】课程，企业发展路上的必修课。

学习对象：董事长、总经理、合伙人、管理层、核心营销人
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主讲老师：余木

资深营销操盘手
职业团队建设师
多家企业商业顾问
中国十强讲师

20多年营销操盘和培训咨询经验
15年大型营销活动操盘和顾问经验
为深度合作公司整体操盘营销发展
为不少公司策划营销战略战术战斗
为众多知名企业和特色公司培训

【课程大纲】：

一、企业增长发展的推力和拉力：
1、哪些因素决定企业的增长发展？
1）企业增长发展的因素分析
2）把握 6种时代红利
3）整合 6种资源 4大平台
4）强化自身 7大能力

2、新时代有哪些机遇和挑战？
1）新时代的 5大商业机遇
2）新时代的 3大竞争变革

3、面对新机遇新挑战的增长发展路径：
1）战略性增长的 2大维度 6个增长参数
2）产品性增长的 4大角度 8大价值创新
3）运营性增长的 3大方面 7大关键内容

4、企业增长发展的战略定位：
1）战略定位的 3大关注
2）战略裂变的 4大要素
3）品类赛道的 4大模型
4）做大增长的 8大角度
5）战略进攻的 2大方向

5、增长发展的创新脉络：
1）增长发展创新 2大时机
2）增长发展的 8大创新脉络思路
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3）增长发展的 6大关键构建

二、产品价值创新突破：
1、红海厮杀，如何胜出？
1）从需求层级理论把脉消费者需求满足
2）创新营销的出发点和 3大价值目标
3）消费者购买产品价值的 2大层面
4）产品定位路线策略

2、产品物质价值如何创新？
1）从一种物品的销售案例，梳理 8大价值
2）价值创新三个维度
3）产品功能延伸的 4个关键方向
4）产品品质提升的 2大方向 4个角度

3、产品形象价值如何惊艳？
1）产品外形创新的 4种方法运用
2）产品包装加分的 6大指导法则
3）产品使用方式创新的 3条通道

4、产品情感价值如何突围？
1）洞察用户心理情绪，打造情感化产品
2）产品情感的 4大内涵
3）产品情感价值创造的 3大好处
4）含情脉脉的情怀纪念塑造方法
5）充满力量的文化价值创造方法
6）向心力强的情绪情调方式营建
7）激发能量的精神励志价值创造

5、产品客群价值如何突破？
1）打透细分客群的 6种定位
2）做透细分区域的 5大方式
3）做精专属定制的 2大准则

6、产品场景价值如何出圈？
1）场景营销的市场需求和价值
2）深化老应用场景的 4个角度
3）拓展新应用场景的 3个思路
4）结果场景的 5大梦想塑造手法

7、产品组合价值如何闪亮？
1）产品价值组合的 5大爆点
2）产品怎样组合产生高价值？
3）产品组合式创新的结构化
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8、产品创新思路如何拓展？
1）产品创新的“加减乘除”
2）产品创新的 4个层级
3）产品创新运用的 5大手法
4）产品创新机会的 3大来源

三、产品卖点吸睛引爆：
1、掌握产品卖点系统：
1）卖点金三角：卖点内涵系统构建
2）卖点大折扇：卖点差异化系统设计
3）卖点金字塔：卖点系统 4层打造模型

2、锻造硬核卖点：
1）3大法则：卖点不锋利怎能快速斩获客户的心？卖点锋利招数，一剑封喉。
2）3强特质：如何让自己与众不同，高能强劲？硬核卖点 3强特质。
3）硬核锻造：如何提炼有杀伤力的核心卖点？10大技术，让卖点锋利无比
4）卖点闪亮：3好方式，让你的卖点成为客户的强记忆点
5）构建方阵：卖点方阵构建法，找到产品力十八罗汉
6）硬核运用：利剑还需好运用，如何让客户感受到产品的好

3、产品卖点引爆策略：
1）尖刀突破：3大尖端，6把尖刀，让客户尖叫不断
2）重塑认知：3大手法，12大模块，让客户跟着你走
3）建立标准：2把好箭，5大箭法，让你的产品成为客户标准选择
4）原创概念：3级概念，8大原创技术，让你成为客户的东方明珠
5）塑造领先：6种第一，7种领先塑造，让你的产品成为客户首选
6）极致表达：3类极致，8种表达，打造产品超级符号和超级话语
7）锁定资源：3大锁定，5大资源，抢占制高点，让客户值得拥有
8）制造稀缺：3大感觉，5大方法，让客户排队交钱
9）上升高度：3重上升，4大坡度，珠穆朗玛就是你

四、品牌升级心智出圈：
1、品牌战略营销突围：
1）高竞争环境营销突围之道
2）差异化战略，打造高竞争力
3）强大资源力量的 3大通路
4）创新竞争品类的 3的维度
5）创新变革模式的 8大思路

2、品牌定位升级思路：
1）消费者认知品牌 4个阶段
2）品牌定位 4个维度
3）品牌定位 4大原则
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4）品牌定位 9大手法

3、品牌主张亲近客户：
1）品牌主张设计的 2大诉求
2）品质主张背后的 4大驱动
3）品牌主张差异化的 5大思路

4、品牌视觉吸引设计：
1）视觉锤的 3大设计原则
2）品牌主视觉 4大吸睛力
3）终端视觉如何提升客户关注和成交
4）品牌超级符号打造法则

5、品牌个性标签策略：
1）品牌个性的基调定位
2）品牌人格化 3大策略
3）品牌个性 5大展现策略
4）品牌个性 4大创意思路

6、品牌资产管理方法：
1）品牌文化的 3大彰显
2）品牌故事的 4个维度
3）品牌背书的 8种方法

五、传播推广转变策略：
1、传播媒介转变策略：
1）线下融线上的转变思路
2）电商跨内容的转变方法
3）单一到多元的媒介策略

2、传播方式转变策略：
1）由硬到软的传播方式转变
2）由直接到间接的传播成长
3）由企业到人物的传播社交

3、传播内容转变策略：
1）传播信息到传播认知的转变
2）传播声量到传播行动的转变
3）不同产品阶段的传播内容设计

4、新营销生态下的内容营销：
1）从传统品牌时代到内容品牌时代之道
2）新营销生态下的内容营销特点
3）自上而下到自下而上的内容转变
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4）产品内容化的传播出圈之法
5）从传播到销售的内容营销方法
6）内容平台化的全链路营销
7）内容细分化的营销方法
8）直播内容化的种拔草方法

5、新商业时代的事件营销：
1）成功的事件营销，至少需要哪些特质？
2）事件营销的用什么方式更容易出圈？
3）事件营销怎样才更有传播威力？
4）事件营销怎样操作才不会翻车？
5）事件营销如何没事找事？
6）新时代事件营销的有哪些新创意玩法？
7）中小企业如何借势大事件创造新话题？

6、高竞争时代的联合营销：
1）创意联动拓宽消费场景
2）品牌跨界联合营销的底层逻辑
3）IP联名营销“联”什么？如何“名”？
4）传统行业、中小企业的联合营销
5）同业联合营销的创新突破
6）异业同盟营销的出圈玩法
7）同区商户的联合营销之法

六、高成交力打造方法：
1、服务升级增加价值感：
1）4C服务原理如何运用？
2）3感服务如何打造？
3）3大阶段服务如何定位？
4）3大服务方向如何选择？
5）7大服务要素如何升级？
6）3大层面服务如何把握？
7）异议处理服务如何拓展新思路？

2、终端营销提升信赖感：
1）如何提升终端价值让客户放心消费？
2）如何打造高归属感的终端店面？
3）如何通过体验营销让客户赏心悦目？
4）如何开展特色营销提升客户记忆点？
5）如何进行终端差异营销提升成交力？

3、促销创新提高成交度：
1）促销形式如何创新拉升关注度？
2）促销优惠策略如何引发抢购潮？
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3）促销内容设计如何引流准客户？
4）促销活动开展如何引爆多人群？

4、高沟通技术提升成交率：
1）如何开展顾问式销售，步步导向成交？
2）如何进行教导式销售，获得客户认可？
3）如何把握情感式销售，让客户感动？
3）如何运用立体式销售，赢得客户签单？


