
《年度营销计划制定与高效执行》
【课程对象】企业CEO、营销总监、市场总监、品牌总监、营销中高管成员、营销骨干成员；
企业有经销渠道的TOP前10的经销商战略伙伴 
【课程时间】2024年12月7-8日
【课程地点】广州开课
【课程费用】4800元/人，费用包含：学费、资料费、休闲点心及其它服务费。交通和食宿费用自理。

主讲老师：任老师


· [image: ]500强企业大客户销售教练 原宝洁渠道运营经理
· 实战经验——18年一线营销研究和实践经验、全球头部品牌企业咨询顾问资历。 曾担任全球第一大食品 500强企业吉百利史威士、新加坡知名食品制造商集团企业的大客户经理、营销高级经理和营销 总监等职务。 曾任中国长安、 58同城、蒙牛乳业、强生中国、 中粮集团、宝洁、美的、东风汽 车等500强企业营销经理人内部能力提升认证导师和首席辅导专家。 曾管理500强企业亚太地区 KA大客户项目经理 ，连锁店3000家 ，并实现连续六年销售业绩单品第一。6年快销品零售大客 户销售和管理经验 ，曾创下连续四年大区销售行业排名第一的辉煌业绩。
· 专业背景——“狼性销售 ”和“狼性营销团队建设 ”课题项目研发人和版权课程讲授人； 国内首位向中国企 业解读和普及麦肯锡、埃森哲、罗兰贝格、奥美等管理咨询方法论和市场分析工具的管理咨询 师； 中国长安集团营销总经理认证课程导师与评审专家； 著有《市场营销实战教练手册》 、 《门店营销与销售管理》、《区域市场深度营销手册》书籍。
· 主讲课程——《如何制定年度营销规划与计划》、《狼性团队建设与管理》、《商务谈判》、《精准大客户 营销与策略性销售训练营》、《基于品牌竞争力的渠道开发与经销商业绩提升》等经典课程。
· 服务客户——通用中国、西门子、蒙牛、伊利、搜狐、 网易、王老吉、 中国电信、 中国银行、工商银行、沃尔玛、联想、惠普、三星、宝洁、联合利华、强生 … …

课程背景


营销规划是企业经营管理的首要任务 ，是企业实现高速成长 ，保证持续竞争力的关键决策。 营销规划与计划是企业的核心计划 ，也是企业价值链的前导计划；营销计划还是统筹公司营销   工作、制定生产与研发计划、公司资源投入计划的关键前提。营销战略对企业而言是“做正确   的事” ，而营销计划则是“正确地做事” ，系统打法是如何整合资源“快速地做事”。
在当下企业的市场营销活动中 ，多数企业不清楚在营销板块如何做出最佳规划 ，市场增长  路径不清晰， 目标与计划依然是工作计划模式 ，缺乏战略-目标-计划-行动的系统方法 ，在市场 策略打法上还停留在单一的竞争模式上 ，没有有效的组合打法。企业花费了大量的市场投入，收效甚微。规划不聚焦增长、计划不聚焦目标、打法不聚焦竞争力 ，何谈企业高速成长？
系统的营销规划与计划是企业未来可确定的业绩增长方法论 ，有营销工作的逻辑体系、工  作流体系、如何展开的工具体系 ，保障落地的执行体系。本课程从主讲导师亲自指导企业实践  案例出发 ，近3000份企业全案营销计划的辅导成果 ，提升企业中高层和营销骨干人员市场规划 思维和制定计划的工具化能力 ，系统梳理企业年度营销计划制定的内容、步骤与方法。
课程收获


【岗位收益】
[bookmark: _GoBack]1. 掌握从企业经营的业务战略到营销规划的赛道决策方法论；
2. 掌握企业的市场增长路径和专业的分析工具 ，聚焦增长；
3. 掌握制定年度营销目标和计划的OGSMT全工具执行体系；
4. 掌握以客户为中心的策略打法、营销战术性协作打法 ，企业中后台跨部门协作打法。

课程特色


1、 构建从增长战略-目标体系-OGSM策略-打法工具化体系 ，全工具化落地， 知行合一 ，课上掌握、下课就落地。
课程大纲

第一单元：企业年度营销规划与计划的源起【60分钟】
1、销售计划、工作计划、年度营销计划的辨析；
2、企业制定营销计划的现状实践与剖析；
3、企业年度营销规划与计划---企业攻城略地的战略地图
（1）企业成长路径：企业做大做强的十个“槛”
（2）企业经营全景：企业经营全景地图；
（3）企业生存发展：在3-5年战略规划中确定经营计划
（4）企业业务增长：基于业务战略的营销规划
（5）企业市场优势：如何聚焦有竞争力的赛道
（6）企业营销打法：基于市场竞争力的营销计划制定流程图  【互动讨论】： M企业在营销规划上有哪些系统打法案例分享

第二单元：既往业绩回顾复盘、市场分析与增长路径选择【 180分钟】
【互动讨论】：为什么要对既往三年度市场复盘 ，而不是1年或两年？
1、市场复盘的六个路径和关键指标
2、市场复盘中的趋势、对比、业务模型图示指引
3、复盘分析的有效工具和营销问题深挖技术
（1）工具一：深度提问结构化穷尽法
（2）工具二：鱼骨图分析法
（3）工具三： 归因指向-企业管理优化法
4、市场分析与增长趋势判断决策
（1）工具一：市场增长PEST分析工具法
（2）工具二：行业竞争格局五力模型与对标对手分析工具
（3）工具三：策略性发展规划SWOT分析与应用
5、市场分析与业务增长路径策略制定
（1）工具一：增长象限业务策略、路径、打法选择
（2）工具二：行业成长率评估与内部增长率评估
（3）工具三：市场发展趋势专业工具表述
【互动讨论】：如何搜集和整理企业市场宏观经济、行业发展和对标对手的数 据并做有效分析

第三单元：年度营销目标确定与量化落地【240分钟】
【澄清与辨析】：为什么说市场营销工作是企业的首要任务
1、企业市场营销的两个任务：市场占有率(地位)和销售（优势）
2、营销目标的战略意义：市场竞争力和话语权的争夺
3、如何确定企业年度营销目标方法；
【互动讨论】：江南公司如何确定年度营销目标和系统营销打法 
4、年度营销目标的常见困境与解决对策：
（1）常见困境一：确立目标时没有市场数据支持怎么办？
解决对策：对标对手的确立与分析 ，做一个有目标的挑战者； 
（2）常见困境二：确立了目标 ，是否能够完成缺乏衡量标准？
解决对策：年度竞争率与内部增长率的分析判断法
 5、年度营销目标确立后如何通过有效分解落地
（1）工具一：OGSMT目标工作法
（2）工具二：STP计划管理工作法
【互动练习】：小组设定一个营销目标落地的OGSMT目标工作法

第四单元：基于营销目标确定营销战术计划【 180分钟】
1、基于细分市场的客户营销策略打法
（1）工具之一：客户细分技术与营销策略制定工具
（2）工具之二：企业落地表格讲解
2、基于市场竞争力的产品定位与组合打法
（1）工具之一： BCG模型分析
（2）工具之二：产品-定位-市场-目标运用表格讲解
3、基于打击竞争对手的价格策略打法。
（1）年度价格体系规划
（2）价格战术与价格决策
4、全网时代的渠道布局与渠道竞争打法
（1）渠道布局的7个阶段三个层次
（2）如何确定渠道的目标和计划
5、全网市场推广的触点营销与高效成交转化打法
（1）新零售时代的消费行为学
（2） 目标客户的触点扫描与触点营销
（3）业务线、产品线、促销线的推广整合
（4）全年的推广地图整合审核
【实战分享】：如何通过营销战术组合打市场突围战？

第五单元  用兵：年度计划达成的资源配置与预算【60分钟】
1、增长-目标-预算的经营“金三角” ； 
2、年度营销计划的资源配置体系与计划
（1）工具之一：年度营销计划资源配置表格体系
（2）工具之二：年度计划跨部门工作协作沟通表
3、年度营销计划预算体系与预算分析
（1）工具一：预算分析架构与图示
（2）工具二：全年营销目标预算分析表格
（3）工具三：基于某一产品预算分析表格
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