
产品开发及系统营销

品牌及营销体系（半天）

主题 培训内容

现代营销体系

今天的中国市场已经不是靠单一的营销手段可以突破的

了，要想在市场上立足，首先需要的是系统的营销思维，了

解企业经营的关键环节。

 中国市场的竞争特点

 现代营销的六大转变

 现代营销体系的关键业务板块与模型

品牌营销型企业的能

力结构

品牌营销型企业面对的是客户、渠道、市场。需要产品

开发、品牌建设、宣传推广等各方面的企业经营能力。不具

备基本经营能力的企业也就无法在市场立足。

 品牌营销型企业的能力结构与要求

 如何评价企业的经营能力。

品牌营销型企业的系

统搭建

品牌营销型企业正常运转，在营销方向需要进行系统的

规划，这样才能保障各项工作的协调与正常开展：



 品牌与产品

 价格与政策

 市场布局

 分销与渠道

 推广与传播

 组织与团队

品牌营销型企业的商

业模式与经营架构

品牌营销型企业经营中面临两大问题：如何建立以客户

为导向的品牌营销体系体系？如何建立企业经营管理体系，

整合生产与营销。

 品牌营销型企业的战略模式与商业模式。

 品牌营销型企业的经营体系构成与管理模块架构。

 品牌营销型企业的关键流程与管理模式。

产品与经营（2天）

营销实战关键一：

品牌与产品

无论采用何种商业模式或营销手段，品牌与产品的规划

是最核心的经营要素。

 客户群细分与品牌定位

 品牌核心价值体系

 构建合理的产品线

 如何打造企业的主导产品



营销实战关键二：

产品开发与规划

 任何开发工作都是源于对市场的全面了解，其中包括本

行业的渠道、消费者、竞品，还有跨行业的替代性竞争

产品。

 市场研究研究那些内容

 如何进行渠道研究、研究什么内容

 如何进行消费者研究、研究什么内容

 如何进行竞品研究、研究什么内容

 产品定位与产品规划

 通过自身资源分析与市场研究结果寻找产品定位

 根据定位进行产品价值体系的系统规划

 产品的价格与政策设计

 有清晰定位的产品并不一定是一个能够卖出去的产品，

只有和消费者、销售渠道、物流、展示、推广等销售各

个环节都能匹配的产品才是能卖出去的产品

 产品与消费者的匹配与开发要点

 产品与渠道的相关性分析与设计

 产品的体验、展示功能设计

 产品如何在开发阶段就能够配合推广和传播

 单一的爆品并不存在，合理的产品结构是一个优化的产



品线，不同的产品在产品线中承担不同的市场功能。 

 产品线划分的 2种基本方法

 不同市场功能的产品的开发要点

营销实战关键三：

渠道与分销

厂家和渠道绝不是买卖关系，而是共生关系，市场需要

共同开发，终端需要共同维护，渠道如何架构？如何进行渠

道管控？

一、传统渠道

 站在渠道的角度看厂家，渠道的真实需求是什么

 厂商金色伙伴计划

二、电子商务

 企 业 如 何 选 择 适 合 自 己 的 电 子 商 务 模 式 ：

B2B、C2C、B2C、 O2O模式解析

营销实战关键四：

基础传播与引爆市场

推广传播的基本目的就是要让消费者知道我的品牌和产

品，并且喜欢我的品牌和产品。为了实现这个目标，就必须

做好基础传播与引爆。

1、基础传播——让消费者知道我的品牌和产品

 基础传播的方法：广告传播如何设计、渠道传播如何规

划、终端传播如何规划。



 基础传播的执行：如何结合销售目标制定传播预算，如

何进行传播手段的组合

2、引爆市场——让消费者喜欢我的品牌和产品

 推广引爆的核心：结合品牌与产品，找到合适的引爆点

 推广引爆的方法：事件营销如何做、病毒营销如何做、

公关活动有哪些方法。

讨论与演练

1、分析我们目前的市场与客户群，对产品线进行规划

2、规划我们品牌的核心定位与卖点

3、规划我们各个产品的卖点

4、设计一套价格及销售政策体系

5、设计销售渠道及销售模式

6、设计推广传播的方式

7、设计年度营销计划，并制定销售目标，编制营销预算


