
《市场营销与整体运营管理》课程教学大纲

课程名称：《市场营销与整体运营管理》

课程性质：公开课
教学时长：1-2 天
培训学员：营销管理
课程收益：围绕市场营销工作的全过程设置课程：营销工作策划，营销工作对标，

营销工作执行，营销工作复盘。我们是市场营销，不是狭义的销售
           1、市场整体布局好比对市场的指挥与实施，
           2、营销计划的分解与业绩增长
           3、整体运营与管控复盘
           4、构建新型客户关系
           5、团队激励与执行力

6、、营销新思维与创新新营销案例解析
教学要求：采用课堂讲授与课堂讨论相结合的方式，课堂讲授要求理论联系实

际，运用大量实践案例和教学实例，深入浅出、旁征博引，同时配
备课堂练习、现场互动以消化老师的课程内容。

确保效果的培训方式 
① 课程时间分配：  
理论讲解 30%     实战练习 30%  课堂互动 20%  
重点案例 10%    工具使用 10%
② 理论讲解结合学员的互动参与，采用“行动学习法”，针对工作中存
在的问题，采取：提出问题—头脑风暴-分组 PK-老师专业点评-理论
归纳-转变为学员 的实操工具或流程。
③ 整个培训包括案例分析、现场解答、让学员处在紧张、热烈、投入

的状态中，老师讲授的观点简单实用，容易掌握、方便记忆，达到
学完就用，而且用之有效。

④ 收集听课学员实际工作中的问题当做案例解析、回答学员的困惑答
疑解惑、切实做到：干货满满、学以致用、实用落地。

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：互联网时代营销的解读
1. 中国营销四十年的变迁
2. 互联网时代 6P向 6C 的转变
3.什么是全网营销
4. 市场的消费升级
5. 营销变化的关联因素
1)商业模式的变迁
2)营销与资本的介入



3)营销工具的升级
4)消费者理念的更新
5)营销环境的三化:移动化、场景化、碎片化
6.移动互联网时代的商业特征
7. 网红直播与视频营销
8. 创新思维及在营销中的运用
9. 案例：三个松鼠互联网营销的启示
10. 案例：如何利用供应链开发客户
11. 案例：雅昌大数据营销的涅槃
第二章：市场调研与布局
一、行业市场分析
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
二、销量预测的方法
1. 行业增长率
2.区域与人口数
3.人口流动去向
4.去年同期
5.竞争环境
6.爆款产品
7. 市场投入

第三章：任务目标拟定与分解
一、市场营销计划制定的主要方法



1.如何盘点自身资源
2.制定计划的 smart 法则
3.销售目标制定的策略组合

 产品线策略设计
 价格策略设计
 行业渠道策略设计

          二、目标销量的分解
1.目标销量分解的主要参考依据
2.目标分解的主要因素

 落实到客户
 落实到时间
 落实到人
 落实到产品
 落实到价格
 落实到操作方案

4.工具：营销目标责任书
5.案例：某企业的渠道多元化
二、目标销量监督与执行
1. 销售目标落地，应该做什么？
2. 抓住促使销售目标达成的三个关健
3. 如何对销售目标进行有效的跟踪检查
4. 激励——做正确的事
5. 控制——要注意纠偏
6. 溯源——找到不达标的原因
7. 工具：复盘的使用方法
8. 德鲁克目标管理：MBO（Management By Objectives ）
9. 案例：工作周报/月报的分析
第四章：营销业绩地执行、检核及考评
一、营销业绩落地执行的氛围
1、责任第一，承担使命
   工具：营销目标责任书
2、要放下包袱，克服畏惧
3、空杯归零，埋葬过去辉煌业绩
4、保持高昂的斗志和必胜的信念
工具：营销目标宣誓模板
二、业绩提升，应该做什么？
1、达成目标依靠平时打好基础
       做到四勤：脚勤、手勤、口勤、脑勤
2、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
 3、月中紧抓过程管理



三、抓住促使营销目标达成的三个关键点
1. 提前备
2. 中间分
3. 月底压
四、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？
案例研讨：任务量是如何分解的

      第五章：市场营销策略
一、 目标市场选择
1 根据地市场
2 竞争型市场
3 发展型市场
二、行业市场分析的方法及工具
1. 定性预测
  客户意向调查法
  销售人员综合意见法
  专家意见法
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. 信息采集的“四性” 
8. 市场预测的步骤
9. 销量标杆的选择
10.做决策的八步骤
11.决策的思维结构
12.工具：销量常见的预测的六种方法
13.工具：数据对比法

第六章：构建新型客户关系

1. 客户拜访与签单的误区

2. 客户相处的 6项技巧

3. 向客户的 8 大输出

4. 一张报表看清客户的经营

5. 关注客户盈利



6. 客户的分类与分层管理

7. 管理的“支、帮、促”

8. 客户的参与感

9. 客户的口碑传播

10. 客户的样板效应

11. 获得客户：挖掘潜在客户

12. 留住客户：维护现有客户

13. 激活客户：激活休眠客户
第七章：营销团队的激励及执行力
一、团队的沟通与激励

1. 营销团队的黄金搭档
2. 新员工的“奶爸”管理制
3. 团队激励常用的方法
 及时鼓励
 样板示范
 信任放权
 比附效应
 多讲“小话”
4. 管理沟通的身体语言忌讳
5. 有效管理沟通的十条基本原则
6. 倾听的五个层次
7. “说”的技巧
8. 如何与上级沟通
9. 如何与同事沟通

10. 与下属沟通的原则
11. 沟通冲突处理
二、打造执行力
1. 什么是执行力  
2. 树立执行意识
3. 为什么执行难
4. 执行对个人的影响
5. 如何形成执行的习惯
6. 执行难的深层剖析
7. 执行型员工的特点
8. 提高执行的思路

 ABC 法则
 西点的军规
 执行的关键



 执行的步骤
 执行与目标
 执行的文化
第八章：构建营销创新思维

一、新的思维推动营销增长

1. 什么是全网营销

2. 新零售的解读

3. 创新思维及在营销中的运用

横向思维

逆向思维

非线性思维

 时空思维

 结构思维

 合分思维

共赢思维

 复利思维
弐、 客户画像的方法
1. 购买金额
2. 购买频次
3. 购买价位
4. 购买习惯
5. 年龄
6. 性别
7. 身份
参、 客户画像后的 RFM 分析法
四、 客户画像后常数据分析图表
伍、获得客户：挖掘潜在客户
六、留住客户：维护现有客户
七、 激活客户：激活休眠客户
八、扩大客户：转介绍
九、 客户分析的四个重点

 客户购买模式
 客户购买类型
 客户购买决策
 影响客户购买的因素
案例：储教授谈消费体验



第九章：数字化时代短视频的内容为王
1. 多屏互动彰显品牌价值
2. 视频的传播也需要美
3. 数字化媒体建立品牌价值
4. 视频传播的核心要素
 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
 产品故事曲折动人
 融入人生励志
 融入爱恨情仇
 融入养生保健
 融入家庭烟火

5. 内容为王打动人心是关键
 内容为王实用干货是关键
 内容营销引发客户社交分享
 内容营销展现品牌调性
 二次元的方式满足客户的年轻化

6. 多媒体互动网红传播生态的建立
7. 娱乐至上的年代传播的注意事项


