决战营销沙盘模拟
课程收益


· [bookmark: _GoBack]全局化经营思考：
· 营销决策面：市场调研、市场选择、产品研发与选择、库存安排、推广活动安排、广告投入、人力部署、资金管理，全面决策尽在运筹帷幄中。	                                                  ---  为您的企业量身定做的营销沙盘！

课程特色


在模拟训练中学员将会有全面地体验与了解！学员将综观全局、沙盘推演，制订营销策略和竞争策略。营销涉及的工作包括：考虑营销层面的各种决策，创造、赢取并主宰市场，同时利用财务管理呈现出企业营销作呈现的各种问题。
· 让营销门同仁有共同目标，而非对立性
· 让公司的营销策略更直观
· 让公司市场部与销售找到突破点
· 让市场营销和销售人员用同一种语言说话
· 让销售精英从跑单帮到集约化运作、策略化思考
课程收益



· 让公司人员了解营销不仅是销售，完不成任务，是心态、销售技巧、还是不了解市场，或是产品没有竞争力？－－换而言之，是销售的问题还是销售管理的问题？
· 销售业绩不佳，是价格偏高？是产品不适合该区域的客户偏好？还是产品知名度还不够？－－如何在模拟中成功进行区域销售的自我诊断？
· 新产品、新市场出炉，但推广预算有限，怎么样降低争取客户的成本？
· 每周都接触各报表，但有没有从报表中的数据嗅出隐患？－－怎样让、“销售绩效表”、“财务报表”、呈现市场攻略的成败和隐忧？
· 善用预算进行目标管理，产生计划、执行、修正、改善，让参与者了解计划经济在现今的市场的重要。
课程大纲



· 第一部分：营销实务
· 市场调查
· 了解目标市场目标顾客的消费行为，提高对目标顾客消费行为和消费心理的敏锐度，搜集和回馈顾客需求，为市场和销售管理工作提供宝贵情报；了解和分析竞争对手，扬长避短地进行市场规划和销售管理。
· 目标市场
· 找准产品的目标市场、了解目标市场的需求特点、集中资源推广和销售
· 定位销售方法
· 针对目标市场明确自我定位，让产品设计、广告、服务、边缘功能等各角度全面配合目标市场的客户感知
· 制定整体战略
· 从市场区隔、产品选择、价格管理、目标市场、管道选择、广告促销等各方面，用市场导向指导销售管理
· 制定和执行区域销售计划
· 根据市场预测，分析公司目前营销面、生产面和组织面的现况和问题，制定切实可行的区域销售计划，并根据实际情况及时调整
· 销售管理
· 善用数据产生讯息，利用讯息进行策略修正、改善，达到销售的全面管理，从单纯做销量转化为分析客户价值
· 第二部分：数据管理实务
· 善用报表分析市场，找出市场策略
· 利用杜邦模型，进行数据分析，进而透过数据发现问题，发挥问题分析与解决能力。
· 利用现有数据数据库，善用数据分析，建立CRM系统，作好客户关系管理，以作为决策依据。
· 营销预算管理
· 了解营销预算重要性
· 第三部分：营销技巧提升
· 销售技巧提升
· 分析短、中、长期客户
· 客户心理学
· 商务沟通与谈判
· 顾问式行销
· 提供全方位的服务
· 增加自我的附加价值
李贵霖（昭瑢）博士金融系统培训课程

                                                                             
涉及相关知识




· 营销6P
· 市场调研
· 产品生命周期、波士顿矩阵分析和ＳＷＯＴ分析
· 整体策略规划
· 市场区隔化
· 计划管理法
· 目标管理
· 库存管理
· 保本销售额和预算
· 问题分析与解决能力
· 决策的风险意识和竞争决策能力
· 领导
· 沟通


