
                              

大市场意识强化与企业营销创新
 主讲：金超老师|1-2天（可训练营） 

 

一、学员收益

企业所有环节都在创造价值，但只有市场最终实现价值； 
市场扩张不只是营销团队的职责，而是所有部门的共识！ 
只有公司所有部门和团队成员——生产、研发、人力、财务、销售…等——都

具备市场意识，公司的市场开拓才能力出一孔，迅速取得长足发展。
为获得公司良好的市场突破，我们可从三个大市场维度来系统推进——销售、

营销、战略。销售是市场开拓的实现，营销是销售的谋划，而战略从顶层架构上为
市场开拓规划和赋能。销售、营销、战略的系统综合，构成了大市场思维下的大营
销方法论。

环境剧变，移动互联时代客户需求和营销工具都可能发生了质的变化。新的挑
战需要新的市场扩张方法论。金超老师《大市场意识强化与企业营销创新》训练营，
从传播、成交、竞争、盈利 4 个大营销关键环节系统入手，让公司全体中高层及骨
干员工建立大市场意识，掌握需求洞察与品牌传播、超级转化与沟通设计、竞争分
析与差异塑造、资源整合与盈利提升等大营销创新方法论；助力企业各部门中高层
深度理解市场的趋势，触摸市场变迁的本质，把握市场创新的核心方法，同心同德
以市场为导向，塑造企业的战略崛起！ 

关键词：
客户需求、品牌传播、市场裂变、超级转化、竞争分析、价值草图、蓝海战略、

资源整合、盈利模式

通过 1-2 天深入探讨，学习案例、掌握方法，学员可深入分析当下环境巨变下
的企业营销战略和策略调整方向，并亲手设计出自己企业创新科学的营销方案，掌
握并运用：
大营销创新升级之传播——需求洞察与品牌传播；
大营销创新升级之成交——超级转化与沟通设计；
大营销创新升级之竞争——竞争分析与差异塑造；
大营销创新升级之盈利——资源整合与盈利提升

二、适用范围

 



                              

企业各部门中高层管理者，及各部门骨干。
本课程适合公司的市场及非市场口径、公司各部门的中高层及骨干员工参与学习，
建立市场意识，掌握市场扩张核心方法，以市场为导向共创公司的市场成长。

三、课程大纲

一、大营销创新升级之传播：需求洞察与品牌传播

1、移动互联时代的客户洞察与新品牌传播
1-1 新品牌：品牌内涵与营销传播心理
1-2 如何进行 8类客户需求的综合挖掘？
2、移动互联时代的数字化传播
2-1 必争之地：高效传播的核心平台
2-2 市场裂变：如何设计客户参与的传播裂变？
2-3 创意传播：如何设计低成本、高效率的市场传播？
工具： 品牌曲线、8类客户需求挖掘、传播曼陀罗模型

二、大营销创新升级之成交：超级转化与沟通设计

1、成交转化的关键环节梳理
1-1 超级转化：成交各环节分解与转化率提升
1-2 环节再造：如何精简优化企业的沟通环节？
2、科学有效的成交要素设计
2-1 如何从销售心理上设计成交转化 7 要素？
2-2 成交优化在企业立体传播中的全面应用
工具：超级转化率、成交7要素模型

三、大营销创新升级之竞争：竞争分析与差异塑造

1、差异化营销竞争的四步优化
1-1 价值分解：客户聚焦与需求对比
1-2 如何应用客户价值优化的四步动作框架？
2、超越对手的差异化价值创造
2-1 价值塑造：如何设计营销元素的关键点分解？ 
2-2 竞争洞察：基于客户价值的营销错位设计
2-3 如何利用战略草图进行客户价值差异创新？
工具：四步创新框架、客户价值战略草图

 



                              

四、大营销创新升级之盈利：资源整合与盈利提升

1、资源整合与营销联盟
1-1 基于客户需求的资源整合探索
1-2 五问法：如何快速设计高效共赢的营销联盟？
2、盈利优化与公司健康成长
2-1 如何设计基于产品组合的盈利设计？
2-2 爆品战略与市场业绩突破“关键公式”
2-3 客户需求链梳理与全面市场成长
3、大市场意识与公司各部门大营销共创
工具：五问法、业务需求链、爆品战略、盈利组合模型

四、教学方式

经典案例分析、经典工具练习、研讨式、翻转课堂；可训练营，输出成果。

五、课程时间

1-2 天（穿插讨论、集中研讨）

 


