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帮助企业成长——助力共赢

品牌营销-5大新趋势

	5月
	    7月
	9月
	11月

	13-14日北京
	9-10日上海
	4-5日深圳
	18-19日成都

	培训对象：营销总经理/副总、市场总监、大区经理、营销经理/总监等中高层管理者
线下面授培训费用：4200元/人（包含培训费，税费，茶歇，证书）

	备注： 

此课程可报名线上录播课程：299元/人（学习期限1年，支持PC/移动端学习）

《神奇的品牌DNA》  《品牌营销——5大新趋势》
2.本课程可提供定制内训上门培训服务，价格另议。


课程简介：产品是企业一个企业能否持续地上台阶的关键，推广成功率将成为企业发展的决定性因素。据统计：在中国，新产品上市的成功率在万分之六左右，一般新产品持续的时间约为九个月；在美国，新产品成功机率在40%左右。因此，学习《营销新趋势》可以有效提高推广的成功率。
[image: image2.jpg]%*ﬁ*ﬁ

i o RN |- i
m!mi@ﬁﬁﬁﬁ!
SESRAE

R SN

wwomss sme-siesss BIERNFRIERT




本课程根据李老师十多年销售经验、6年品牌策划和推广经历，总结了一些实用的方法，以便企业在推广中少走弯路。
课程目标： 
1、了解营销变化
2、掌握营销技巧
培训大纲：
营销4P已经不适合市场的发展，互联网时代营销正转向用户思维，要做好以下五个营销转变。

产品-媒体化
产品是最好的自媒体
为什么广告拉动销售的时代变了？
这两个产品哪个更会“说话”？
产品媒体化要满足哪三个属性？
未来企业拼的是营销成本
让产品成为品牌的载体
品类是产品的媒体资源
品牌如何借力品类
商标+广告不等于品牌，很多人都搞错了

第二章  品牌-DNA化
一、   品牌DNA不是LOGO可以取代的
品牌DNA让产品更有温度
速辨识、易记忆、强互动
唤醒，一个局部就能唤起你对品牌的联想
可遗传，能大大降低传播成本

营销-情景化
情景化与场景化的区别；
场景化：规划产品在何种场合消费；
情景化：更加强调消费时的氛围、情感等、故事，从而引导消费
为什么情景化越来越重要
丹尼尔.卡尼曼的前景理论
获得诺贝尔经济学奖的前景理论
人们对价格的感知是随环境而变化的
卖点与买点的转化
诱因是卖点，常用口号表达
购买时的情绪叫买点
两者之间的桥梁是情景化
口号的提炼
寻找问题，放大问题
给出解决办法
口号中有商机

定价-需求化
消费分级与定价逻辑的改变
恩格系数与消费分级
成本导向、竞争导向的定价已经不适合新形势
需求化定价的基础
如何将需求分类
定价与营销逻辑要匹配
价格与市场容量
价格与容量模型的制定
营销与溢价空间
价格因素对销售的影响

第五章  传播-公众化
一、  互联时代的传播策略
线上及口碑传播、
社交货币、
公众化
二、   如何增加内容的吸引力
诱因
情绪
故事
三、   落地执行
寻找引爆点
执行到位
四、   媒体策略
产品媒体化
搜索
短视频、社交平台
媒体投放
五、   5G时代-对营销的影响
讲师简介：

李教授: 品牌营销策划、咨询、培训专家
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【主要背景】
浙江大学CARD中国农业品牌中心 特邀研究员

北大、浙大、上海交大等八所高校总裁班 特邀讲师;

中科商学研究院 教授；

十五家投资、基金公司  行业投资顾问；

《糖烟酒周刊》《品牌农业》 特聘高级研究员；

浙江省企业培训协会 副会长；

李临春教授有着成功的职业经理人经历，曾任职国家级轻工（设计）咨询机构项目经理；东芝（中国）区域销售经理；娃哈哈集团分公司总经理。

兼任：红杉资本、高瓴资本、金鹰投资、阳光保险基金、六禾投资、麦肯锡（中国）公司、富国基金、招商基金、摩根士丹利华鑫基金、博时基金等行业投资顾问；

先后担任：福建闽中（新加坡上市）、山东巨鑫源（澳洲上市）、品品香白茶、酒泰、兔巴哥、永和豆奶、伊怡乳业、喜旺食品、新维士保健品等企业营销顾问。

著作：《让新品成为畅销品》北大出版社出版。
【主要研究方向】

李临春近年来对影响企业营销中几个“大概率问题”进行了研究，案例来自于中国的企业，因此解决问题的办法也非常实用。具体研究方向如下：

1、重塑品牌灵魂

    产品能不能畅销，品牌规划十分重要，但是88%的企业由于品牌管理存在着缺陷而导致运作失败，李临春老师近2年倾注了大量的时间研究了品牌命名、品类规划、卖点挖掘、品牌人格化（品牌DNA）展示、产品定价、品牌整合传播等方面的问题。提出了一些对企业实操很有帮助的观点和方法，在各类总裁班和私人董事会课堂上得到好评，并在自己深层服务的几个企业中得到了验证。

2、让新品成为畅销品 

随着人们生活水平的提高，消费者对产品的选择越来越多样化，这要求企业不断推出适合消市场需求的产品，可是在中国新品推广的成功率只有5%，研究新品推广的成功因素显得十分重要。李临春根据自己的亲身经历从产品定位、传播、渠道布局、终端铺货、消费者拉动等角度编写了《让新品成为畅销品》一书，并于2013年1月由北京大学出版社出版。除此之外，还在深层服务的企业中不断验证自己的观点和方法。

3、渠道管控

渠道决定一个企业的命运，在中国80%以上的企业存在着渠道模式、运作效率、现金流控制、融资发展、风险控制、信息传递、可持续增长的问题，这些问题归结起来都跟渠道有关。李临春在娃哈哈公司参与渠道管理12年，近2年在为不同行业企业培训的同时，研究了不同行业的渠道，同时对大量的上市公司进行了研究，提出了渠道管控的七个要素。该理论经过课程开发和多个企业的宣讲论证，得到了高度的认同。

【金牌课程】

1.《互联时代的品牌灵魂》品牌是产品营销的制高点，可80%的企业存在聚焦问题，本课程凝结了李临春老师对品牌DNA的研究成果，对提升品牌认知度、记忆度、降低传播投入等方面作用显著。

2. 《互联时代农产品营销及品牌建设》等。 

3.《渠道开发与经销商管理》本课程从客户拜访、谈判技巧、网络布局到经销商管理6纬度，可有效提对经销商的管理水平。

4.《年度销售目标达成》掌握制定目标、分解目标，制定方案、标准、执行方法，建立监督和奖惩机制。跟踪培训过的企业，目标达成率大幅提高。         

5.《让新产品畅销》本课程从新品推广9个环节阐述，可提高企业对新品推广的成功率。

6.《互联网＋时代如何赢在渠道》想成为畅销品，就必须选择合适的渠道模式，并有效管理。本课程提供科学化的渠道模型和管理方案。

报  名  表

	单位名称
	

	发票抬头
	
	税务号
	

	公司地址
	

	联系人
	
	手机
	
	职务
	

	参会费用：        元
	发票内容：1.培训费 2.信息服务费 3.咨询费
	付款方式：□课前转帐   

	酒店预订委托
	□是   标双         间    标单         间

	汇款账号
	户    名：企赢（深圳）企业管理咨询有限责任公司
开 户 行：中国工商银行股份有限公司深圳布吉支行
公司账号： 4000022309202049860


	参加
学员
名单
	姓名
	职务
	联系电话
	课程名称
	培训时间

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


备注：为确保您的名额和及时参加，请提前将《报名表》填好后回复，我们将有专人与您联系确认，并于开课前发出《开课邀请函》。培训时间、地点、住宿等详细信息请以《开课邀请函》书面通知为准，敬请留意。谢谢！详询热线：18820199517  (彭老师)
地址：深圳市龙岗区布吉街道吉信大厦17K   电话：18820199517       QQ:2857848000

