
《产品价值销售》

a) 课程教学大纲

课程名称:《产品价值销售》
课程性质：内训/公开课
教学时长：两天
教学纲要：

国内许多产品型企业在准确捕捉市场需求，传递客户声音，建立系
统化的产品规划方面存在如下主要问题：

● 市场与研发脱节，导致产品开发没有体现市场驱动，只是技术
人员的“闭门造车”，产品开发出来后才找市场、找客户、找产品卖点。

● 缺乏市场意识，导致研发/技术人员关注技术甚过关心客户与市
场的想法，以为成功的产品开发就是技术好的产品。

● 没有系统化的产品规划方法，导致似乎每年初都在做产品规划，
但每年开发的产品好像都不是设想中的。

● 需求收集整理分析的方法不系统，导致需求分析就是邮件交流、
走廊交流、日常交谈、会议笔记“满天飞”，制定规划就是看着领““拍脑袋”。

● 对市场/客户需求的理解不一致，导致各个专业领域（市场、研
发、测试、客服等）对于产品应该做成什么样“吵成一锅粥”。

● 对需求分析工作不重视，
学员收益

♦ 跨部门协同的产品规划
♦   产品价值销售与呈现
♦ 获得产品创新管理先进的、系统的、结构化的方法。
♦ 了解产品全生命周期过程，阶段和组织保障
♦ 了解营销人员的角色定位、素质模型、能力要求及与项目经理

的区别和联系
● 从市场需求到产品规划是一个系统化的信息处理和战略决策过

程，是系列分析工具的综合运用。而不是自发的、无组织的、随意的过程。不
是老板的一句话，也不是营销人员或技术人员的灵光乍现，

● 产品全生命周期的管理需要营销人员强有力的领导，更需要团
队协同。

● 企业市场需求管理需要全员参与，延伸企业收集需求的触角，
及时获取市场/客户第一手需求信息。

第一章：产品竞争战略概述
1. 产品创新竞争战略
2. 产品特色竞争战略
3. 产品质量竞争战略
4. 产品服务竞争战略
5. 产品价格竞争战略
 定价的方法
 如何控制乱价



 如何卖价值
6. 产品组合竞争战略
7. 波士顿矩阵
  明星类产品的战略
  金牛类产品的战略
  搜狗类产品的战略
  问题类产品的战略
8. 产品生命周期竞争战略

  产品导入期的主要工作
  产品成长期的主要工作
  产品成熟期的主要工作

  产品衰退期的主要工作
第二章、用户需求与产品开发
1. 如何理解用户需求
2. 营销要点：寻找消费者购买理由
3. 将动机转化为需求，给消费者赋能
4. 基于用户需求的产品开发九步法
  分析客户痛点
  定义目标客户
  设计产品卖点
  设计解决方案
  沟通渠道的开发
  成本计算
  收入分析
  关键指标的考核
  确立优势，设立防火墙
第三章：新产品概念如何提出

1. 新品的概念生成要几步
2. 产品概念设计过程中要注意回避的误区
3. 新产品开发就是研发的事吗？
4. 新产品在产品线中的位置
5. 渠道调研怎么做
6. 新产品如何提出
7. 误区一：新产品选型标新立异挑战新概念 
8. 误区二：产品选型过程对成熟产品跟风模仿，
9. 误区三：以产品质量做为竞争核心优势
10. 误区四：目标市场贪大求全新 
11. 可行性评估包括内容

第四章：市场机会机会在哪里
1. 行业大势如何把握
2. 把握市场趋势的思路在哪里
3. 把握市场趋势找准切入点： 
4. 对消费者偏好和市场细分的研究
5. 问题一：消费者偏好及市场细分研究的思路： 



6. 问题二：开展“消费者使用习惯和态度调查”应注意哪些问题？ 
7. 对市场领导者、主要竞争者的分析和学习
8. 竞品分析要从以下几方面着手： 
9. 锁定主竞品品牌，
10. 调查主竞品在产品设计上的优点，寻找他的薄弱环节。 
11. 调查主竞品的各级价格和通路利润，
12. 探求本品在价格和通路利润方面形成优势打击竞品的可能性和切入点。 
13. 调查主竞品在各渠道中的市场表现和销量排名，了解竞品的空白点，
14. 调查竞品的市场精耕程度和销售人力投入，为本品未来的销售队伍建设 
15.分析竞品广告诉求及投放策略，探求本品差异性诉求方向。　 
16.和语言向他们做宣传比较有效。

第五章：新产品推广策划的概述
1、产品策划的分析
1) 客户群体分析
2) 竞争品牌分析
3) 目标市场定位
4) 客户群体定位
5) 促销的产品策略
6) 促销的价格策略
2、 产品推广策划的策划
3、 产品推广策划的组织
4、 产品推广策划的计划
5、 产品推广策划的预算
6、 产品推广策划的实施
7、 产品推广策划的管控
8、 产品推广策划的总结
9、 工具：SWOT分析
第六章：新品上市开发及准备
1. 包装设计如何吸引人？ 
2. 新品测试主要包括那些内容： 
3. 新产品毛利如何试算？
4. 新产品上市细节工作安排如何才万无一失？
5. 如何增加新品上市计划的可执行性
6. 新品上市执行＆监控？
7. 提高销售队伍士气、齐心协力推广新品
8. 案例：新品上市自我评估问卷： 
9. 自我评估常见的问题 
10. 新产品上市推动中可能出现的问题
11. 建立完善的业绩分析系统全程掌控新品上市动态
12. 作好新产品上市的过程指标及市场表现追踪
13. 新产品上市的 5个 1工程
14. 新产品上市促销执行及控制要点
15. 新产品试销注意的问题
16. 通路促销怎么做？



17. 用户促消怎么做？
第七章：新产品成功推广的主要办法
1. 如何让全体员工重视新市场上市？
2. 解决样板市场选择的问题
3. 新产品上市需要那些资源
4. 新产品的渠道标准如何制定
5. 新产品终端的展示标准
6. 新产品信息反馈如何及时准确
7. 新产品定价及利润空间如何合理
8. 新产品推广的方法
 新产品的客户群体定位
 新产品的渠道政策制定
 新产品的价格策略
 新产品的终端选择
 新产品的展示标准
 新产品的自媒体传播
。。。

第八章：营销主管/经理的能力
1. 成功从优秀员工做起
2. 客户心目中市场人员的形象 
3. 基本的商务礼仪
4. 见微知著的能力
5. 数据分析的能力 
6. 慧眼识人的能力
7. 调动资源的能力 
8. 方案形成的能力
9. 建立自信的方法 
10.案例：营销经理的烦恼
11.案例：日报天天写销量还是上不去？ 

第九章：产品项目内容提案撰写 
一、提案的主要结构
1. 项目行业大势研判 
2. 策略与新锐观点
3. 本公司项目优势
4. 投入产出与预期效益
5. 数据指标展示
6. 实施落地的组织保障
7. 结论
二、提案的主要内容
1. 企业介绍
2. 项目卖点 
3. 抓住客户痛点
4. 竞品表现 
5. 样板市场与样板连锁



6. 证人证言
7. 6p/6P及新零售在终端表象
第十章：产品项目的成功展现
一、 提案注意事项
1. 要有目录-金字塔结构
2. 方案要经得起考问-论据及推到过程
3. 上下逻辑有串联
4. 策略可执行
5. 提案中的团队唱双簧
6. 做会议记录、对问题进行追踪答复
二、题案折的个人素质
1. 成功源于自信
2. 充分的准备与演练
3. 现场内容熟记于心不念 PPT
4. 少看屏幕多看人
5. 让客户记住核心几句话
6. 语速不要太快
三、提案演示过程
1. 很好的开始-虎头
2. 过程的控制-猪肚
3. 完美的收尾-豹尾
4. 不同层级的沟通方式
5. PPT文本设计的主要原则
6. PPT 十大忌
7. 如何打动客户 
 一个热点
 一段视频
 一个样板
 一套数据
 一次发问
 一段赞美
 一次互动
 一个场景
1. 2定性预测
6. 购买者意向调查法
7. 销售人员综合意见法
8. 专家意见法
9. 市场式销法
10.市场因子推演法




