策力营销——市场营销管理沙盘
一、课程目标：
本课程将通过生动的实战模拟，帮助学员系统学习营销概念，并且建立销售工作在营销系统中的位置，进而协助销售人员转变角度看市场：　 
· 从销售型人才转变为市场型人才，从做销售转变到做客户
· 从看自己公司转变到与对手对比，从做一单单生意转变为做成批市场
· 从散兵游勇的个人销售模式转变成有组织有计划的销售战役
· 从看收入转变为看客户价值
· 从要求业务员给销售业绩转变为帮助销售团队建立销售平台
· 从只看收入转变为自觉分析财务指标，寻找降低营销费用率以及运营成本的办法

二、课程特点：
整个课程建立在一个逼真的销售型组织的运行模型上，学员分成六个竞争的小组(模拟“公司”)进行实战模拟。市场上每个公司都有一定量的存量客户，同时还有大量增量客户可以争取。客户的购买偏好各不相同。学员要决定目标客户、客户策略、定价和营销策略、产能规划、人员配备、预算和决算分析、建立和使用客户数据库等一系列问题。
实战沙盘模拟的方式最利于学员分析具体过程，让他们看到一个决定的后续影响，最能促进学员互相沟通、并且高度直观。

三、内容纲要：
1. 帮助学员理解课程总体内容，学习营销基本知识，建立重要概念：
· 客户需求分类和产品功能 
· 核心需求和边缘需求
· 理性需求和感性需求
· 客户需求分类和市场细分的关系
· 客户感知
· 市场沟通的作用
· 品牌的含义和建立品牌的过程
· 定位与执行
· 市场策略和财务回报分析
2. 客户需求分析理论及建立模拟营销系统；
· 介绍客户偏好
· 认识产品特性在营销组合中的位置
· 认识不同类型客户的购买行为：
· 增量市场
· 存量市场
· 忠诚客户
· 不忠诚客户
· 在教师带领下熟悉和建立模拟“公司”
3. 讲解营销策略制定的流程，制定季度营销计划。
· 学习制定营销策略
· 为你的产品定位：选择目标客户
· 分析目标客户的需求偏好
· 根据客户的偏好确定产品希望在目标客户心目中树立什么形象
· 根据希望塑造的感知确定有效的市场沟通组合
4. 通过模拟练习让学员看到自己在制定和落实营销计划过程中的问题极其后果，为讲师提供分析案例。
· 根据学员制定的营销策略对策略进行模拟
5. 建立市场细分和缝隙营销的概念，认识掌握客户数据和利用客户数据的重要性。
· 为什么差异化和建立市场区隔如此重要
· 建立客户数据库，客户数据对营销分析和运营的作用
· 为上市后的产品找到合适的市场位置：是否坚持原有定位突破缝隙市场还是重新定位？
6. 学习在充分竞争的区域市场进行缝隙营销的流程：从找销售机会到放量销售。
· 明确定位、强占市场高地（优质客户）
· 产品推进策略
· 满足具备什么需求的客户？
· 定价策略？
· 市场沟通策略
· 竞争预测与竞争分析
· 保证营销策略落实：
· 销售力量如何支持产品推进
· 区域市场的市场沟通如何既保持灵活性，又支持全国性营销策略
· 案例讨论：分析营销结果
· 是否要调整向市场沟通的信息
· 是否要调整产品的客户定位
· 是否要加强销售推动？
· 是否需要检讨销售队伍传递的信息？
• 财务回报分析：通过财务数据调整营销方向和营销投入
7. 学习通过有效营销策略扩大市场占有率的做法；
· 竞争分析
· 根据竞争分析决定调整产品卖点
· 根据竞争分析决定进攻和防守策略
· 相应制定营销计划
· 寻找核心客户以外的边缘客户，并且采取相应的营销行动计划
· 比较分析不同的细分市场的收益
· 分析不同类型客户的作用：收入？影响？还是潜力？
· 如何以点带面拓宽产品的目标市场
· 分析不同客户的价值：当期价值？长期价值？
· 从客户价值分析到市场策略制定
· • 通过财务分析制定赢利措施：
· 扩大用户群？提高毛利率？
· 降低营销成本？提高营销收益？
· 提高运营成本回报？降低运营成本？
8. 学习如何实现赢利最大化
· 如何在目标客户市场拓展和财务回报之间取得平衡
· 如何实现客户价值最大化
9. 制定行动计划，使学员回到实际工作中可以运用所学知识。
· 产品的客户需求分析
· 选择一类需要突破的客户做产品定位
· 做竞争对手在此类客户上的SWOT分析
· 做客户期望分析，基于分析的差距：
· 分析适当的沟通信息
· 制定营销计划
· 确定产品功能调整计划 

[image: C:\Users\Catherine\Downloads\779550554.jpg]四、参加对象：
1． 营销、客服、销售总监及一线销售；
2． 营销、客服、销售主管及骨干员工；
3． 企业高层管理者、企业主；
4． 营销支持部门经理；
5.	建议6组以内，每组4-6人

五、课程时间：
标准课时2天（12小时）
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