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培训时间/地点：

2024年10月25-26日（星期五 ~ 星期六）/上海

收费标准：￥5980人

含授课费、证书费、资料费、午餐费、茶点费、会务费、税费

不包含学员往返培训场地的交通费用、住宿费用、早餐及晚餐 

常见痛点：

按照什么标准对客户细分，进行差异化营销，实现客户经营的战略设计；

了解CRM应用系统的设计思路和成功案例；

在企业里实施客户关系管理过程中，应该重点关注那些体系和要领。

如何深化客户关系，包括对核心客户的培育、维护、支持与服务，
了解企业为了开发潜在客户、深化现有客户关系；

如何保留老客户，应该建立怎样的业务流程、采用什么样的有效方法以及利用哪些基础信息技术；
提高其营销效能和与企业和客户终端网络的系统协同能力；

进行企业与核心客户的分工合作，提高营销链的整体效能和争夺市场的能力；

课程收益：

掌握系统营销的系统方法，将竞争优势建立在营销价值链的整体营销效率基础上，营销链构成优化的动态管理，从而强化企业在广泛和良好的客户关系上的主动性。

系统营销的体系把握的是企业的全局观，如何通过它实现企业持久、长期的企业战略规划。

以系统营销方法塑造市场的区位优势，集中优势兵力抢占制高点，建立市场防护壁垒，以实现企业中长期区域市场主动权。

系统营销以点、线、面为体系构造模式，提升客户关系价值，实现螺旋式培育与开发市场，从而取得市场综合竞争优势.
通过系统营销对市场精耕细作，培养企业的核心客户群，强化客户的掌控，与市场建立紧密型的稳固关系，实现品牌忠诚度和指名度。

在市场的竞争中，如何集中有限的营销资源于重点的区域、产品和客户上。

参训对象：

董事长，总经理，核心管理层
课程大纲：

1. 统一战略语言，达成战略共识

1.1什么是战略

企业的成功首先是战略的成功

识别战略成功路上的绊脚石

舍不得“自杀”，就只能被“他杀”

老板的个人能力和眼光，能否替代公司的战略？

战略是在不确定的环境下，站在后天看明天

VUCA时代的战略思考

1.2华为的战略管理

华为的成功：从机会牵引到战略驱动

实现跨越式发展的关键成功因素

机会只给有准备的人

1.3战略的初心和原点（愿景、使命、价值观）

什么叫做愿景？愿景的意义是什么？

愿景就是挂在墙上的标语？

华为愿景的演变与核心价值观

愿景使命价值观是战略目标得以执行的底座和重要保障

1.4华为战略管理框架与模型

华为早期的战略选择并不一直都是成功的

华为的战略实施——BLM业务领先模型

战略管理的DSTE模型

BLM业务领先模型的四项基本原则

高层管理者要亲自参与战略的研讨与制定

战略制定到执行，不是一蹴而就，而是长期坚持践行

中长期战略规划SP和年度业务计划BP如何有效衔接

发现和抓住战略机会点，设计和构建战略控制点

2. 清晰洞察市场，识别战略机会

2.1 BLM的起点——差距分析

差距分析——业绩差距与机会差距

要识别处理差距产生的根本原因，而不是治标不治本

业绩差距及根因分析

机会差距及根因分析

2.2 五看三定抓住战略机会点

市场洞察的五个维度

所有的洞察是为了找到战略机会

看宏观：宏观环境分析，看清整体经济大趋势

看行业：通过价值转移驱动因素看行业

看客户：从客户的系统经济学来看客户和需求

看竞争：全方位分析竞争对手

看自己：多维度分析优劣势

看机会：识别大机会聚焦主航道

工具SPAN图：吃着碗里的+看着锅里的+望着田里的

演练：PEST分析与SPAN图

3. 明确价值主张，抓住增长核心

构建战略控制点，建立竞争壁垒

评估战略控制指数，确定增长能力

战略制定—创新焦点，创新冒险，不创新是更大的冒险

构建创新管理机制，创新带来突破

业务设计能帮助企业有效抓住机会点

业务组合：三个成长的地平线

谁是我们的客户？

客户为什么选择我们？

商业画布模型进行业务设计
演练：三层业务设计
4. 全面战略解码，确立必赢之仗

提升战略执行力的关键因素

战略管理体系中的两次解码

战略解码的基本原则

战略解码的过程就是战略对齐，战略落地的过程

SP分解到BP，BP要分解到预算

BEM业务执行力模型

围绕战略主题，解析战略地图

年度“必赢之仗”行动计划分解

5. 组织人才氛围，强化执行保障

BLM业务领先模型-战略执行

建立支撑战略执行的正式组织

组织能力是战略高效且有效落地的基础

人力资本&干部助推战略实现

用氛围与激励提升组织执行力

企业经营机制：本质上是利益驱动机制，通过正确的论功行赏树立导向

演练：年度关键任务

6. 有效过程监控，战略运营闭环

战略规划的三个关键会议

战略执行过程要监控到位

厘清并明确任务关键控制节点

复盘：不断审视战略与执行的一致性，确保组织长短期收益与持续稳定发展

战略”执行复盘的三环反思

讲师介绍：高老师
个人简介
清华大学、北京大学、哈工大等高校总裁班特聘讲师；北工大研究生部创业导师；
国内多家培训机构名师团讲师。搜狐一言堂、时代光华《名师在线》高级顾问、特聘讲师；《赢家大讲堂》高级顾问、特聘讲师；北大纵横、和君咨询名师团讲师。营销咨询师，课程研发专家。近20年大型企业营销实战经验。出版《工作不狠职位不稳》等畅销书籍。
主讲课程：营销类课程
技能类课程：《卓越销售技能与技巧》《卓越大客户营销》、《赢在招投标》、《欠款追缴及风险防范》《沟通与谈判》
团队类课程：《卓越团队组建及打造》、《经销商建设与管理（渠道）》、《狼性团队》《全员营销-非商务人员的商务素养打造》、
学科类课程：《市场营销》、《营销心理学》
人民邮电出版社出版：《工作不狠职位不稳》等
培训客户（培训现场照片请向助理索取或见老师微信朋友圈）
潍才动力、中石化、中海油、大唐电信、中国航天、福田汽车、国家能源集团、齐峰股份、格兰仕、红牛集团、华锐风电集团、南方航空、中国电建、农夫山泉、顺丰速运、中国邮政、君正集团、中国电子、保乐力加（中国）、神龙汽车、山东招金集团、新东方教育、航天科技、中牧集团、中铝集团、齐峰股份、格兰仕、红牛集团、华锐风电集团、攀钢集团、北京中润集团、中国移动、圣元奶粉、福田汽车、中国华录集团、中国普天等、三星公司（沈阳）、永旺集团、中科集团、山东安得医疗、广东南粤药业、中国电子集团、思科、煤炭科学研究总院重庆研究院、诺贝尔瓷砖、中国建材、无锡高新技术开发园区，南宁高速集团、华润置地、南车集团、中国葛洲坝集团、中国烟草、中建一局、中铁集团、攀钢集团、中原特钢股份、中铁四局、北京卷烟厂、东莞玖龙纸业、广东顺峰药业、广东众生药业股份、修正药业等数百家知名及优秀企业。

 

