
                                                  

  营销管理与团队提升沙盘模拟工作坊营销管理与团队提升沙盘模拟工作坊

课程对象：企业营销团队、企业各级管理层
授课形式：讲授、案例分享、沙盘实战推演、小组讨论、情景体验互动体验
课程特点

沙盘体验式教学模式，使学习轻松快乐，记忆深刻。学员亲自动手制市场
管理全流程及决策，学中做，做中学，学以致用；
巧妙设计的模拟企业经营市场竞争，充分调动学员的学习热情，引导学员
全身心投入；
通过理论与实践的多次印证，促使学员形成深度记忆，保证学习的有效性；
卓越营销管理沙盘模拟提供一个非常逼真的模拟环境，演练模拟企业市场
运作，帮助学员把握营销管理的关键要素，透彻了解营销管理活动的重点
与难点。
现场练习使用学到的营销管理方法和策略，指导现实企业管理，改进企业
营销管理中存在的各类问题，探索管理改进路径，改善经营管理绩效。
学会使用各种分析及管理工具，诊断企业营销管理状态。
作为中国第 3 代沙盘领导者，王大琨老师沙盘与国内第一、第二代沙盘课程
明显不同，它是国内唯一能真正做到在培训现场实现沙盘模拟与企业实际相
结合，学以致用，实战实用！

专业服务 放心工程
专业人员全程指导实施培训，现场沟通情况记录跟踪；
培训后总结与建议:进行现场培训效果问卷调查，一周内提交培训效果评估
报告；
可协助人力资源部设定不同的观测点，对参训人员进行跟踪服务；
本课程的专业的落地工具类资料免费赠送给企业。

课程大纲 ：

第一部分：营销管理者管理素养提升综述

1、营销管理者需要的五个基本认知？
2、营销管理者存在的使命与价值？--创业绩能力与带团队能力
3、营销负责人的任务与岗位分析—-解读某个总监的岗位说明书
4、影响营销管理者管理效果的原因分析？
5、营销管理者管理素养模型？--两个方面的十种关键能力 
研讨：我们身边营销管理者的挑战与瓶颈？

6  营销的三个基本本质特点
7  管理者营销的四个认知
8  营销提升的五个特别关注
9  团队营销管控的七个要诀



                                                  

第二部分：营销管理者重点提升落地的六大管理模块

一、如何明确项目营销团队的业绩目标？
1、 如何确定营销团队业绩目标？--从企业战略目标到营销团队年度目标
2、 营销团队目标的四个层次？---全面确定营销团队目标
3、 团队目标的“3化”---数字化、图形化、系统化；
4、 目标的 smart表达—做可以考核的营销目标
研讨：我们营销团队当期的业绩目标？
研讨：我们团队打造方面的关键问题？

二、如何带好营销和项目团队？
1、如何对四种不同类型的员工进行管理？--情境领导的艺术
2、营销团队合理的人员结构是怎样的？--团队角色认知、八个角色
演练：如何应用团队测试来优化和协调我们的营销团队
3、如何把握项目团队的学习方向和需求？--难点导向、问题导向
研讨：如何通过对标培训让营销团队能力提升

4、如何用教练式方式辅导员工？--教练技术的七步曲让营销关键点落地
5、如何规划和组织营销团队项目关键节点的沟通会议系统？
6、如何应用团队六多方法提升团队战斗力？--发展激励、精神激励

三、如何做好产品与项目的市场研究
案例：万科的客户细分与城市地图
1、 客户理念、客户细分与客户定位
2、 客户需求分析及敏感点提炼
3、 竞争对手划分及重要竞品的圈定
4、 竞争对手的产品、服务、营销研究
5、 产品相关的宏观形势、国家政策的研究
6、 市场和竞争对手研究的常用方法
研讨：如何做好客户研究？

四、如何做好产品策划
案例：龙湖的项目策划与启动会
1、 客户定位与产品定位—我们主要客户的敏感需求提炼
2、 产品溢价系统的策划与设计---分析两个客户敏感点上的价值策划
3、 产品策划中的创新把控
4、 策划中客户导向与企业效益间的配合
5、 已有产品线与新产品策划的对接—如何在过去经验的基础上做好策划
6、 产品市场描述转化为准确的设计语言
分享：我们过去一个设计任务书的解读
7、 团队产品策划的步骤和工作方法
研讨：如何在策划阶段做好各个专业的配合？
工具：项目策划的“七对眼睛”



                                                  

五、如何做好营销推广
案例：碧桂园的拓客与快速营销
1、 整体产品营销计划的制定：目标、层次、渠道
2、 产品卖点、客户记忆点的提炼
3、 把卖点编制产品的故事
4、 营销渠道的选择和组合
5、 各类销售道具的准备
6、 重要营销手段的使用：活动营销、网络营销、跨界营销
工具：高效项目推广营销的“五个一”

六、如何提升全员客户服务
案例：融创全员营销分享
案例：万科的“6+2”全程客服系统
1、 客户接触点分析与提炼
2、 围绕客户接触点的服务系统提升
3、 客户问题和异议的处理
4、 客户投诉及危机公关
5、 产品全周期的客户服务体系
6、 客户服务的管理支持体系


