创新营销策略制定
时间：10月20-21日
地点：深圳
培训费用：3880元

授课对象：

总经理、营销副总、市场总监、大客户经理、各区域经理等中高层管理者。
课程背景：

“企业发展，营销是龙头；营销发展，团队是关键”，这是很多企业的共识，但是在今年尤其具有重要的意义，能否在严峻的市场困境下突围，急需一批具有明锐思维的营销带头人以及一支骁勇善战的销售精英队伍。正如一句广泛流传的话：成功的企业，一般都有高效的团队；失败的企业，一定能在销售团队中找到根源。　 
    如何提高自身的领导技能，如何打造一支卓越的销售团体？这是令大多数管理者向往却又头痛的事情。以往的培训更多地停留在激励团队士气，加强凝聚力，宣扬团队文化等层面，显然已不能满足严峻经济形势下的挑战。
新的销售环境，市场竞争更为激烈

现在，我们遇到了更多的竞争对手，他们：

1、不断威胁我们的市场

2、不断抢夺我们的客户

现在，我们面对忠诚度不断降低的客户，他们：

1、掌握着大量的市场信息

2、拥有广泛的选择范围

3、缺乏耐心，随时可能转向

4、“永不满足”

要在激烈竞争中梳理营销优势，我们必须要思考的是：

→ 我们卖的是什么? --行业的对手众多纷纭，我们靠什么取胜

→ 卖给谁?--- 客户的选择日益增多，但我们的客户在哪里

→ 他们有什么特点?

→ 他们大都在什么地方卖?

→ 我们产品要如何卖?—渠道主导市场还是品牌引导消费

→ 他们为什么会卖我们的产品?

→ 他们为什么会卖别人的产品?
……

　  本课程以讲师自身服务的几家财富500强企业在华发展经历为基础,以培养优秀营销管理人员为目标，系统地分析销售及市场的各个环节的特点、策略、技巧，旨在提高营销人员在每一个销售环节分析问题和解决问题的能力，打开通往成功之门。
培训目标：
· 更多地了解与掌握如何根据市场竞争的需求，制定企业营销策略

· 掌握如何根据企业发展阶段选择合适的营销策略

· 熟悉营销策略的核心，掌握如何从产品、价格、渠道、促销等方面保障营销策略的实现

· 学习在营销策略的制定和执行中，如何关注人员管理与团队建设
课程大纲：

课前互动： 营销策略头脑风暴
一、其他企业的成功经验，如何为我所用

1. 消费品与工业品；元件与设备；服务与软件；产品不同，有何相通

2. 直销模式、渠道销售，方式不同，如何取舍
3. 成熟市场（产品），发展中市场（产品），如何培育

4. 知名企业，成长中公司，如何在管理上有所侧重？

★ 案例分析：西门子公司新产品推广案例

二、思考：

1. 不断的市场投入是否一定会有良好的回报（资源整合运用文案）
2. 面对同行竞争，我们是否有机会超越（模式创新）

3. 他山之石能否全部为我所用（拿来主义）

4. 任务当前，是方向重要还是方法重要（方向第一）

三、营销策略的制定

1. 策略的制定靠信心、经验、组成？法VS理VS道

2. 资讯、信息与情报如何提供

3. 资讯、信息与情报如何管理

4. 资讯、信息与情报如何服务于策略的制定

★ 案例研讨：通用电气战略抉择案例分析
1. 竞争有几个层次？最优秀的企业销售的仅仅是产品？

2. 客户似乎无影无踪，我们的发展是依靠超销售还是集体智慧？

3.  市场似乎无处不在，我们绝不放弃任一个？

4.  抵制诱惑与克服困难谁更不易？

四、企业不同发展阶段的策略选择：
1.  成长期的企业：如何快

2.  成熟期的企业：如何稳

3.  新兴市场：如何做到领先

4.  成熟市场：如何不被超越

★ 案例研讨：Broan品牌在国内市场拓展案例分析          
五、营销策略的核心：

1. 如何为公司的产品找准客户

2. 如何让客户更方便地购买我们的产品

3. 如何在激烈的竞争中脱颖而出

4. 如何长期维护客户

★ 案例研讨：施耐德公司细分市场案例分析

★ 思考：1. 4P原则在营销工作中的运用

 

 2. 策略的制定需要的只凭经验？

六、 产品策略：

1. 竞争对手产品分析

2. 自身产品特点的设立

3. 技术领先与成本，维护，制造之间的平衡

4. 产品组合中的“红花”与“绿叶”

5. 进口高端产品的平民化步骤

七、 价格策略：

1. 价格体系的设计

2. 价格透明度对销售的利与弊
3. 不同销售渠道的价格策略
4． 企业不同时期的价格策略

八、渠道策略：

1. 渠道的不同种类

2. 不同发展阶段对渠道的期望

3. 不同产品企业对渠道的期望

4. 企业与渠道之间的“门当户对”

5. 企业对于渠道的有效管理

九、促销策略：

     1. 宣传载体的选择

     2. 适用于宣传的产品

     3. 促销不等同于降价

     4. 持续性的促销才能体现出成果

     5. 不同销售渠道的促销

十、创新营销策略中的人员与组织架构：

     1. 开拓型人才与服务型人才

     2. “时势造英雄”还是“英雄造时势”

     3. 相关部门的各尽其责

     4. 相关部门间的协调一致

     5. 激励政策促进创新与变革
讲师介绍：

鲍英凯老师：

教育及资格认证：

· 高级讲师，北京大学硕士；

· 美国南加州大学（USC）工商管理硕士；

· 营销学、客户分析学、谈判技巧专家，资深营销管理培训师。
工作经历及专长
· 鲍老师曾任职美国AQA集团大中华区首席代表，并就职于飞利浦、西门子、法国施耐德等国际知名公司，历任大客户经理、销售经理、市场总监等职位，具有10年以上在跨国公司中高层经理的管理经验。

· 鲍老师目前仍就职于财富500强企业，担任大中华区的营销管理工作。具有丰富的商业实战理论基础与实践经验，包括渠道管理、大客户管理、销售技巧、商务谈判、销售团队建设、等全方面流程培训，拥有丰富的针对中高层管理人员和一线销售人员进行培训和管理的经验。以独到的管理营销经验，讲解结合互动、情景式培训，基础知识与实际运用并重，注重受训人员的感悟及参与。培训方式灵活，语言幽默精辟，培训现场学员参与性强，气氛热烈，广受参训学员的强烈好评。

· 鲍老师擅长的课程有：《渠道管理与大客户开发》、《工业制品的销售与队伍建设》、《经销商管理》、《双赢谈判技巧》、《大客户管理》、《目标管理》、《市场营销》……
培训客户及培训风格
· 鲍老师以独到的管理经验，以讲解结合互动、情景式培训，基础知识与实际运用并重，注重受训人员的感悟及参与。培训方式灵活，语言幽默精辟，培训现场学员参与性强，气氛热烈，广受参训学员的强烈好评。

· 鲍老师曾培训过的企业包括IBM中国有限公司、ABB集团、华为、中兴通讯、海格、青岛中化实业、奥林巴斯、联邦快递、长城集团、万丰奥特控股集团、西安德宝、江苏华通、天津市达恩机电等、柯尼卡美能达商用科技制造（香港）有限公司、深圳康冠KTC、朗宁通信技术、TCL、广州壹时代、深圳恒波通讯，金碟软件（中国）有限公司等多家知名企业。
报名详情：

培训费3880元（含资料费、午餐费、专家演讲费）；住宿统一安排，费用自理；

户头：北京冠卓企业管理顾问有限公司       开户行：交通银行北京上地支行   

帐号：1100 6097 4018 0100 16232            Ｅ-mail:2002@champconsult.com

请填妥回执表,连同汇款单传真至会务组(此课程不提供电子教材)
《创新营销策略制定》报名回执表
单位名称                    　  通讯地址                   　  　 邮编           　

联系人姓名                         职务               电话                      传真            
参会人姓名                      　职务          　　　手机          　　        传真            
参会人姓名                      　职务          　　　手机          　　        传真            

E-mail                                    是否预订房间        房间数量       订房日期           
发票抬头                                                                                      　

付款方式：现金□ 　汇款□　 支票□（在所选项上打“(”）　汇款金额             　汇款日期   
