
《安琪酵母瓶颈突破-营销运营与创新》课程教学大纲
课程名称：《安琪酵母瓶颈突破-营销运营与创新》
课程性质：内训
教学时数：一天
培训学员：营销人员

课程收益：
营销是企业的龙头，营销的业绩直接关系公司的可持续发展，营

销创新是一个重要课题，既需要系统的专业知识和实操技能又要有创

新的思路和方法。面对眼花缭乱的营销理论、变幻莫测的市场环境、

层出不穷的新营销手法、更新迭代的客户群体，导致许多企业对营销

看不懂、吃不透、玩不转，针对上述困局本课从营销战略、市场布局

客户开发与维护、团队打造、业绩突破、运营效率等方面为学员提供

思路、创新技能、管控手段。

确保效果的培训方式 
整个培训包括案例分析、课堂互动等形式，让学员处在紧张、热烈、

投入的状态中。以消化老师的课程内容，并现场随时根据学员要求答

疑解惑。

喻国庆  老师有多年的营销职业生涯，多家知名企业的营销高管，历经各营销管
理职位，有丰富的营销运营管理的实操经历、其中有十年的营销咨询
师的积累，专注营销领域，其课程实战落地、理论系统。往往是投资
培训的费用，达到营销咨询的效果。

教学纲要：
第一章：安琪酵母市场瓶颈突破
一、安琪酵母市场瓶颈
（根据上市公司年报）
1. 新品类推广的瓶颈
2. B 端市场占比过高
4. 烘焙发酵单品类占比高其它类占比低
5. 案例：劲酒 1.25 单品占比 90%如何实现新品类突破 
6. 海外市场增长缓慢
 增加海外兵团
 海外市场的调研
 海外市场的培养
7. C 端市场场景开发
 数字化营销
 烘焙场景开发
 终端品类突破
二、突破瓶颈常规的技能与方法



1. 市场调研的技能
2. 市场布局的技能
3. 竞争品牌分析的技能
4. 优略势分析
5. 企业资源盘点
6. 差异化策略的选择
7. 制定可操作的战术
三、常用工具
工具：市场调研的头头是道
工具：市场分析的五力模型
工具：市场的 STP 
工具：SWORD 分析法
工具：安索夫矩阵
工具： 鱼刺骨分析法
工具：多因素评评分法
第二章：市场预测与决策
一、行业预测与市场布局
1. 调研数据的准确与使用
3. 如何寻找市场契合点
4. 新市场如何布局
6. 工具：市场调研“头头是道”的使用
二、竞争市场分析
1. 竞争对手数据分析  
2. 竞争对手产品策略分析
3. 竞争对手营销策略分析
4. 竞争对手价格策略分析
5. 促销与动销分析
6. 网络渠道关系分析
7. 团队战力分析
8. 投入产出分析
三、客户分需求分析
四、行业市场分析的方法及工具
1. 定性预测
2. 客户意向调查法
3. 销售人员综合意见法
4. 专家意见法
5. 市场式销法
6. 市场因子推演法
7. 定量预测法
8. 利用互联网获取信息
9. 市场调研报告的撰写
10.工具：数据分析工具应用
11.工具：SWOT 分析使用
12.信息采集的“四性” 



13.如何调高预测的准确性
14.市场预测的步骤
15.销量标杆的选择
16.做决策的八步骤
17.决策的思维结构
18.工具：销量常见的预测的六种方法
19.工具：多学科市场预测法
20.工具：“见微知著”预测法
21.工具：数据对比法

第三章：经销商的赋能
一、经销商能力评估
1. 经销商团队能力评估模型
2. 经销商分销渠道考察
3. 经销商网点开发与管理
4. 关注经销商的利润临界点

 临界点带来不思进取

 错误做法

5. 经销商市场推广能力
6. 经销商新营销能力
7. 工具：客户价值CLV 分析法
8. 工具：一张报表搞清经销商的经营水平
9. 工具：渠道活力模型
二、经销商团队管理

1. 营销团队的黄金搭档
2. 三种人：资源型、忠诚型、狼性性
3. 资源型如何用如何招
4. 资源型如何用如何招
5. 资源型如何用如何招
6. 经销商的计划与落实
7. 企业管理的“六专”管理
8. 《月度营销指导书》
9. 案例：湘军，成则举杯相庆败则拼死相救
10.五、如何给客户带来超值感

11. 客户重复购买的逻辑

12. 客户为什么不满足

13. PIP利润增长提案

14.渠道活力模型



15. 经销商的经营能力考察

16. 培训、助销、顾问

17.扩大品类销售

第三章：B2B营销中客户攻防策略
一、B2B 客户的开发与维护 
1. 客户开发的十大误区
2. 客户分析的四个重点
3. 客户行为语言的心理分析

4. 巧对客户的价格异议
5. 搞定大客户的四项基本原则

6. 大客户成交预测五步法
7. 大客户成交的“六脉神剑”

8. 成交的七大信号

9. 成交的二十种方法

10.工具：客户企业关键的三张图
11. 大客户高黏性的建立
12. 客户转介绍七步法

13. 客户后期跟踪与转介绍的方法

14. 市场开发与样板客户打造

15. 如何打造样板市场
16.样板客户打造作用
二、工具与方法使用
1.工具：介绍产品的 FABE模式
2.工具：spin 销售法
3.案例：如何建立产品的信任状
4.案例：这张客户信息表的问题在哪里？
第四章：市场业绩提升 
1. 如何热炒市场“三口锅” 
2. 市场运营结构的调整
3. 市场成长与饱和攻击
4. 市场与行业的分类与策略
 根据地型市场
 竞争型市场
 培育型市场
 辐射型市场



5. 老市场维护与新市场业绩增长 
6. 营销业绩提升的十种战法
7. 如何提升市场的运营效率 
8. 终端动销十大法则 
9. 案例：可口可乐在弱势区域的崛起。 


