
营销管理课程大纲
【授课老师】周洪超
【课程背景】

这是一个狼多肉少的时代，这是一个竞争残酷的时代，面对上有国际品牌的高举高打，
下有三、四线品牌的游击蚕食，夹缝中生存的大多数工业品企业显得力不从心，出现以下种
种疲态：

●整个团队缺乏系统的工业品营销逻辑思维，缺乏系统的推进章法。
● 客户开发缓慢，销售成功率低，营销费用居高不下，营销压力大……. 
● 整个团队缺乏清晰的打法、缺乏精准的策略，到位的执行。
● 销售业绩不温不火，市场推进举步为艰。
● 对销售过程把控不力，局势难以掌控，经常丢一些不该丢的单子。
● 老人激情不在，新人狼性不足，整个团队缺乏战斗的激情。
如何快速走出销售疲态，突破业绩瓶颈?市场是前线冲锋陷阵的将士们夺回来的，所以

我们必须唤醒一线将士们敢于战斗的精神，并给予系统的战法、智慧的策略、实用的工具，
我们的一线将士们才能在残酷的商战中无坚不摧！

【授课方式】

       理论讲解+案例分析+互动思考+小组讨论+模拟演练+现场提问答疑

【培训对象】

     总经理、营销部门负责人、营销主管等人员

【授课时间】1-2 天

【课程收益】
1、洞悉营销体系与 销售密码，参透营销核心思维；
2、清晰梳理营销关键里程碑，破解阶段关键成功要素；
3、系统掌握工业销售中的核心策略、战略、战术、技巧和打法。
4、提升整个销售团队的客户操盘能力，销售过程把控能力。
5、提升整体团队销售成功概率，快速提升整个团队的销售业绩。

营销管理课程大纲

第一讲    市场营销体系构建

 一、营销——创造和获取顾客价值
(一) 营销是什么
(二)工业品营销与市场营销的差异
(三)工业品营销的特点
(四)市场营销的基本特征
(五)什么是市场营销
(六)理解市场与顾客需求
(七)设计顾客导向的市场营销战略



(八)制定整合的市场营销计划和方案
(九)建立顾客关系
工具分享：市场营销拓展流程图

二、公司战略与营销战略
(一) 明确市场营销的作用
(二) 营销策划：合作建立客户关系
(三) 市场营销战略与市场营销组合
1、 波士顿咨询集团法  
2、 制定增长和精简战略  
3、 客户永远居中心地位  

(四) 管理市场营销活动
(五) 测量与管理市场营销投资回报
案例分享：某化工类企业营销战略规划制定
案例分享：某公司的营销作战地图

三、市场调研
(一) 市场宏观环境分析
(二) 行业环境分析
(三) 竞争对手分析
(四) 自我能力分析
(五) 综合分析
(六) 市场调研的组织活动
案例分享：某零配件加工企业营销战略规划制定

四、为目标顾客创造价值
(一) 客户需求分析
(二) 目标客户画像
(三) 客户采购决策流程分析
(四) 市场细分
(五) 目标市场选择
(六) 差异化与定位
研讨：本公司的目标客户画像和需求分析

五、新产品开发与产品生命周期战略
(一) 新产品开发战略
(二) 新产品开发过程
(三) 管理新产品开发
(四) 产品生命周期战略
(五) 产品和服务的另外问题

六、产品定价策略
(一) 新产品定价战略
(二) 产品组合定价战略
(三) 价格调整战略
(四) 价格变动
(五) 公共策略与定价
研讨：本公司的价格管理存在哪些问题？如何改进？

七、营销渠道管理
八、营销物流与供应链管理
九、营销推广与宣传管理



第二讲    营销管理与团队打造
一、为什么要设立市场部？
二、市场营销目标管理

(一) 真的是计划没有变化快吗？
(二) 目标从哪儿来？
(三) 目标制定的九种方法
(四) 目标管理——一张表格管到底
研讨练习：制定本公司的目标分解表

三、市场开发
(一) 如何快速寻找到目标客户？
(二) 自上而下和自下而上开发法
(三) 市场开发的方法
(四) 拜访客户

四、营销技能提升
(一) 客户分析
(二)建立信任
(三)挖掘需求
(四)呈现价值
(五)解除抗拒
(六)赢取承诺
(七) 回收账款
(八) 辗转介绍
(九) 客户服务与管理
案例分享：某公司的营销手册

四、营销团队打造
(一) 营销式招聘
(二) 营销训练
(三) 薪酬设计
(四) 提成奖金设计
(五) 常用 10 种激励管理
案例分享：某公司的薪酬提成奖金咨询方案


