
战略营销与决策

（方案班）
[课程背景] 

当企业经历了生存阶段，存量业务基本能满足公司生存条件，怎样才能活得更好？

多年以后，当初一同创业的企业，差距逐渐拉大，是否隐隐着急？

曾几何时，公司曾经缔造过无数个辉煌，在互联网大潮下，很多新兴企业后来居
上，疯狂蚕食你的市场，坐以待毙还是绝地反击？明明在研发、产能都能跟得上的情
况下，营销为何找不到突破口？

在经济新常态、供给侧改革和外贸震荡冲击的当下，如何制定我们的战略营销，
创新营销策略，集中优势兵力，往一个城墙口冲锋，突出重围，占领高地？

本课程结合老师多年的实战经历，从“差距分析-市场洞察-创新焦点-业务设计-团队
组合”五个阶段进行递进式分享，在“道、局、术”国学智慧框架下，全方位分解，策略
性进攻，立体式突破，最后达成成交。

课程内容从营销战略思维出发，深入浅出，通俗易懂，侧重实战，即学即用。

适用对象：总经理、营销总监、营销经理、营销精英

授课方式：采用互动式教学、案例分析、小组讨论、PK训练、游戏互动；

授课时间：1-2天/每天 6小时

[课程收获] 
 根据公司战略，制定营销战略及决策机制；
 差距分析，知己知彼，寻求改进方向；
 科学进行市场洞察，掌握一抓三看方法；
 全盘盘点现在营销体系，进行全新业务设计；
 布局市场，点将布阵，集中优势兵力，进攻目标市场。

[课程大纲] 

第一讲：差距分析-寻找改进空间与增量的获取方向
 业绩差距分析

自己和自己比
 行业差距分析
和业界最优比

 机会差距分析
和潜在空间比



研讨1、差距分析-找差距（研讨-点评-输出方案）

第二讲：市场洞察-战略环境分析与判断
 未来趋势（抓风口）
案例：稳健医疗要求口罩工厂在疫情之前全力生产

 宏观分析（看行业）
1) 行业规模
2) 政策趋势
3) 技术趋势
4) 产业链趋势
5) 经营方式趋势

 竞争动力（看竞争）
1)  竞争格局
2)  替代品
3)  竞争对手分析
4)  潜在对手（跨界）分析
5)  供应商分析
6)  购买者分析

 客户分析（看客户）
    1) 客户群体
    2) 客户需求
    3) 市场变化 
  研讨2：市场洞察-寻机会（研讨-点评-输出方案）

第三讲：创新焦点-打造产品核心竞争力
 未来业务组合
 创新策略

1）综合成本最低法
2）价值主张
3）全面解决方案
4）锁定
5）生态链

 产品策略
1） 引流产品-聚焦流量
2） 常规产品-聚焦竞争
3） 利润产品-聚焦独特
4） 明星产品-聚焦传播
5） 战略产品-聚焦领先

 卖点提炼
1) 关于卖点的四大思考
2) 先产品定位，再提炼卖点
3) 在同质化产品中如何提炼差异化卖点



研讨3：创新策略-思出路（研讨-点评-输出方案）

第四讲：业务设计-布局市场利器
 业务设计构成六要素

         1) 客户细分（我们选择什么样的客户？）
         2 ) 极致产品价值（客户为什么选择我们？）
         3) 一句心动的广告语（客户兴趣点）
         4) 低成本触达客户（业务开发）
         5）成功的盈利模型（持续购买）
         6）领军人物与超人组合（点将布阵）

研讨4：业务设计-布战略（研讨-点评-输出方案）

第五讲：业务创新-新兴市场发力
 组织化赋能

         1）强后台：公司实力、技术创新、融资能力
         2）大中台：情报收集与数据分析、大数据、资源中心
         3）小前台：特种部队，集中优势兵力打歼灭战

 新老业务的三种关系
         1）组合互补关系
         2）部分能力和资源共享，终端协同较少
         3）替代性或颠覆性

 资源支持
         1）资金
         2）资源
         3）人力
         4）公司影响力

 培育责任

1）统一思想（战前动员，价值观一致）

2）建立老业务补偿机制

 通常老业务做出极大的付出

 当新业务有起色时，担心被无情的划走

 建立“不能让雷锋吃亏”的补偿机制

 如果没有补偿机制，企业在新业务后续的发展中，应反哺老业务
研讨5：业务创新-促升级（研讨-点评-输出方案）

第六讲：排兵布阵-集中优质兵力导向冲锋
 以客户为导向的决策机制



1) 谁来决策
2) 决策流程
3) 决策权限
案例：某标杆企业的营销事业部组织架构图

 导向冲锋的铁三角模型
1)  营销力
2)  产品力
3)  交付力

 管理四层站位
1)  总经理级
2)  总监级
3)  部门经理级
4)  部门主管级

 领军人物选拔
1)  主动性
2)  概念思维
3)  成就导向
4)  影响力
5)  坚韧性

 动力机制
        1）市场目标
        2）业绩考核
        3）薪酬设计
        4）核心干部的利益与总部绑定

  工具：管理能力评估模型
研讨6：团队组合-导冲锋（研讨-点评-输出方案）
结束篇：小游戏-寻找市场规律


