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GOODIDEA EDUCATION






















营销学习系列


OGSM年度营销战略规划主讲：迈迪品牌咨询资深讲师


升级版公开课：本课程采取线上+线下O2O混合学习模式：手机移动端课前预习、课后强化练习+面授系统学习


全程学习时间：9月17-29日  （面授课程时间/地点：9月20-21日/广州）


课程费用：8800元/人


课程对象：总经理；市场总监；营销总监；品牌总监；品牌经理；产品管理人员；市场研究人员。














课程概要





课程前言








营销战略规划是一项系统工程，要求规划人员具备较强的综合能力，同时也是检验产品经理/品牌经理是否成熟的一个标志。好的市场营销计划都起始于好的业务回顾，然而，对于如何通过回顾明确营销方向与取舍，并制定具有竞争力的营销计划，许多管理者深感困惑——


如何通过明确的目标来战略部署增长？


如何分解年度营销目标？


大牌云集的市场，中小规模品牌如何制定营销总战略突围？


针对以上问题，我们特邀迈迪品牌咨询资深讲师老师，与我们一同分享《OGSM年度营销战略规划》的精彩课程。阐述品牌战略的模型及营销战略规划的三步曲，以年度业务回顾的营销策划思路，帮助您梳理企业品牌构建、产品营销、终端规划、竞争分析的优势与不足，从而明细企业营销方向及业务取舍，制定符合企业自身生存发展要求的年度营销战略与规划。








课程收获





1、学习整个OGSM的流程及年度营销战略的目标制定；


2、学会分解年度营销目标并进行策略制定；


3、学会运用产品，市场，终端等规划的方法与工具。








课程特色





课程系统介绍了OGSM营销战略的制定办法，为企业提供完整的品牌战略、产品、市场、终端等的全路径的规划制定。








注：如课程现场需设备，将会在确认函中详细说明。





课程大纲





一、OGSM概述


1、年度营销战略规划概述


（1）OGSM瀑布模型


（2）业务愿景与目的(Objective）


（3）年度目标与分解(Goal)


（4）营销策略与规划(Strategy)


（5）成功标准与评估(Measure)


2、三大类营销总战略的分类与实践


（1）领导型品类营销总战略


（2）挑战型品类营销总战略


（3）成长型品类营销总战略


二、品牌战略


1、多品牌架构


（1）单一品牌跨多品类


（2）单一品类布多品牌


2、品牌定位


（1）主品牌总体定位5法


（2）主品牌分品类定位(ABR)


3、多品牌战略地图工具箱


（1）消费者地图


（2）品牌布局图


4、分品牌目标分解与费用分配


三、产品规划


1、明星产品打造（卖点与价格点）


（1）产品线规划（ 宽度、深度、高度规划）


2、产品策略地图工具箱


3、分产品目标分解与费用分配


�
�
四、市场规划


1、生意增长来源矩阵


2、观察市场的两大维度（CDI、BDI）


3、市场策略地图工具箱


（1）规模导向


（2）成长导向


4、分市场目标分解与费用分配


五、终端规划


1、终端管理路线图


2、终端品牌化----终端分级分类


3、终端品牌化----购物者分级分类


（1）购物者细分 – 购买行为分类


（2）购物者细分 – 购买心理分类


4、终端项目目标分解与费用分配


六、广告规划


1、广告管理路线图


2、广告策略管理


（1）传播对象


（2）传播内容


3、广告创意管理


4、媒体策略管理


七、营销效果评估


1、品牌资产评估


（1）竞争品牌评估


（2）消费者购买路线图


2、营销效果评估


（1）结构评估


（2）项目评估


八、总结与回顾


现场总结与回顾


�
�






注：如课程大纲有变动，网站会实时更新。





学习指引





本课程采取线上+线下O2O混合学习模式：手机移动端课前预习+面授系统学习+课后强化练习。�学习场景：除面授学习外，其他学习模块均在益策学乎APP上完成，请下载APP。





学习管理制度





学习进程概览





为了营造更好的学习氛围，课程设置了不同的学习任务及积分奖励，帮助您更好的学习。�学习任务：分为常规任务和加分任务。学员根据完成任务类型，获取相应的学习积分。


学习积分：包括个人积分和团队积分，班主任将会综合学员自主在线学习和面授团队学习表现给予积分。�学习报告：根据您的学习任务完成情况出具个人学习报告，反馈给您及贵企业的培训管理者。





专家简介





实战经验


在跨国500强公司领导品牌部门工作13年；


领导本土企业集团化，取得70%市场份额，并跻身全球三甲；


亲自制定过37个品牌的战略规划，100%取得利润增长；


领导与参与近百个迈迪客户的品牌规划，其中68%取得>25%年增长率；


先后开发讲授过21门品牌战略与管理课程，学员总计>2万人次，>170个行业。





服务客户


三一集团、中国移动、阿里巴巴、中粮、海尔、中兴通讯、海南航空、攀钢、中国重汽、奇瑞控股、倍舒特、卫岗、德青源、长城葡萄酒、维达……








李钰晟





陆栋宏





实战经验


曾分别在跨国B2C、B2B企业负责品牌落地工作；


曾负责数码品类，在全球萎缩的环境下，中国市场逆势增长100%；


曾服务本土电器企业，制定品牌战略，突破品类边界，年复合增长20%；


曾领导或参与服务10余个迈迪客户的品牌战略项目，项目成果100%认可并落地；


曾开发《系统化品牌落地》课程体系，助力>20家企业品牌工作的全面优化 。





服务客户


海尔、华润三九、九阳、广药王老吉、三一重工、维达、德青源、上海制皂、中粮家佳康……











报名信息





申请程序


>>请您登陆学乎网益策实战商学院门户（http://www、xuehu365、com），选定您想参加的课程，点击报名即可进行课程在线报名的申请。


* 课程申请必须在距开课日提前至少7个工作日完成，益策将对所有成功报名的学员发放相关课程确认函，由于课程席位额满而未成功报名的学员将处于排队状态。未提前7个工作日提交的课程申请视具体剩余席位安排情况而定。


收费


>>费用为8800元/人；包括学费、资料费、其他材料费；餐费和住宿费自理。


>>使用学习通套票现金储值账户的会员客户，可通过“学乎网”在线报名，我们将为您预留学习席位。 


>>特别说明：因本次课程限定席位为 40 位，为确保培训资源得到最佳利用，请尽快申请课程。


撤销席位


>>报名成功的客户在距开课日3天以前，通过学乎网申请撤销预留席位，我们将100%退回原课程费用，不收取任何课程席位空置手续费。在距开课日3天以内，通过学乎网申请撤销预留席位，或指定学员未能上课，我们将收取课程费用的50％作为课程席位空置手续费。


付款方式


>>登录学乎网，根据提示，可以选择以下几种付款方式：





>>学乎网学习通套票现金储值账户


>>网上银行


>>支付宝


>>微信支付





课程回执





《OGSM年度营销战略规划》课程


时间/地点/主讲：9月20-21日/广州/迈迪品牌咨询资深讲师


公 司 名 称�
�
�
姓 名�
职  务�
手  机�
E-mail�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
�
联系人/电话�
�
�
手 机/ 传真�
�
�
付款方式�
学乎线上支付�
�
您所关心的问题，将安排嘉宾现场解答：


1、


2、�
�





























