
第二部分：市场推广与品牌建设工作坊

培训前言：

    基于银胜支付市场开发、营销推广、品牌推广、新产品营销、团队管理的现状，古人云“知
己知彼，百战不殆”，“工欲善其事，必先利其器”“深明凡事，谋定而动”，在讲师培训和引导下，
学员将以情景模拟、工作坊、脑力激荡等方式，把传统的培训以“讲师”为主，调整成以“学员”为
主的授课模式，注重学员意见，帮助学员“透过现象看本质”，讲师会同学员一道实施“问题分析
与解决”,共同找寻正确的答案。

培训收益：

1. 学习如何做市场分析与客户选择

2. 学习金融衍生产品开发与营销推广

3. 学习品牌宣传与市场推广协调统一

4. 学习市场推广策略与行动方案

5. 学习营销团队管理与激励

培训对象：市场人员、品牌人员、产品开发

培训形式：沙盘模拟，工作坊，世界咖啡，思维导图，工具导入

课程时间：2 天

课程大纲(第一天)

第一部分  产品定位与数据分析

1. 互联网金融与第三方支付

2. 支付产品的竞争生态

3. 市场动态分析：PEST 法则

4. PEST 法则对应市场调研方法：定向+定量；

5. 市场分析模型应用：波特五力+波士顿矩阵；

6. 互联网市场调研方法与策略：表单+工单；

7. 超越用户群体的用户数据分析；



8. 数据分析方法论：漏斗群应用；

9. 产品竞争力分析：新商业 9 宫格

10. 支付商业场景解析

11. 探寻 xx 支付的产品定位

12. 在竞争中找到市场的机会

13. 产品定位匹配市场动态

研讨主题：我们的产品核心竞争力是什么？

情景工作坊：小组现场结合内容研讨，小组代表分享并接受导师点评，导师现场诊断意见；

第二部分  品牌营销与推广

1. 新商业时代品牌营销法则

2. 新商业竞争：全域营销系统架构

3. 互联网品牌营销 4 流与 4 度

4. 互联网品牌营销策略

5. 客户对 xx 支付的品牌需求是什么

6. 客户对品牌的感知与触达

7. 一切围绕客户需求与市场推广进行实施

8. 品牌形象宣传与落地策略

现场诊断：银盛支付品牌营销分析；

研讨主题：我们的品牌4度如何表现？

情景工作坊：小组现场结合内容研讨，小组代表分享并接受点评；

当日小结：全体总结，小组代表分享，全天整体导师小结。

课程大纲(第二天)

第三部分  商户开发与市场推广

1. 目标客户开发工具与应用

2. 区域性+本土化市场推广策略

3. 全网营销推广策略

4. 自媒体推广策略



5. 互联网金融科技O2O 营销模式

6. 目标客群定位与选择

7. 商户开发业务模式选择

8. 市场推广计划与实施

研讨主题：我们的目标商户推广力度如何？

情景工作坊：小组现场结合内容研讨，小组代表

分享并接受点评，导师现场诊断意见；

第四部分  代理商开发与渠道管理维护

1. 新商业环境业务模式升级与再造

2. 金融科技：跨界整合与渠道管理升级

3. 软性竞争力：用户体验与服务质量管理

4. 渠道开发的必要性与代理商选择

5. 代理商开发策略与技巧

6. 代理商激励策划

7. 渠道激励管理与维护

研讨主题：我们的渠道优势有哪些？

情景工作坊：小组现场结合内容研讨，小组代表分享并接受点评，导师现场诊断意见。

1. 新产品营销设计方案

2. 如何制定新产品的工具包

3. 新产品市场推广策略

针对新产品的推广在下午讲它的重要性，还有方法。对公司今年推出来的新产品，各位市场管
理人员结合两天的学习制定推广策略。


