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《如何实现思维创新，实现精准营销？》
（2天课纲）
主讲：孙敬章

【课程背景】
在竞争日益激烈的环境下，客户变得更加理性，决策的过程也更为复杂和漫长。销售不是以产品为中心，也不仅仅是以客户为中心，而是以客户价值为导向。
站在客户的角度分析客户存在的问题并提供系统的解决方案，让客户真正感受到“价值”，转变销售产品的观念，把握客户的合作心理，分析把控客户的心理走向，灵活运用掌握销售的精髓。

【解决问题】
· 如何规划创新我们的营销模式，把赚一次性的钱变成赚无数的钱？
· 如何把感动客户变成必然，而不是某个营销高手的偶然现象？
· 如何让从战略高度来布局营销，实现持续高效盈利?
· 如何构建我们的营销梯队体系，象复制报纸一样复制我的营销铁军？
· 如何帮企业要打造傻瓜式的服务话术和高效的收钱流程？
· 如何高效利用互联网工具快速裂变我的客户，倍增10倍业绩？
· 如何让我们一场活动，单场促销，成交额至少是以前的10倍以上？
· 如何细分我们的客户，找到我的目标客户群，而不是总陷入同质化竞争？
· 如何打造梳理出适合自己行业、公司的商业营销模式？
· 如何把赚一个客户一生一次性的钱，变成赚无数客户一生一世的钱？
· 如何让企业基业长青，生存下来才是硬道理，怕死才会活的长？

怎么办？销售是把产品卖好，营销是让产品好卖！
【核心价值】
1. 战略高度定位与布局营销策略
2. 几何倍裂变客户互联网落地工具
3. 工业化复制企业营销冠军团队

【课程简介】

	课程时间
	    2天（6个课时） 

	授课对象
	董事长、总经理、全体销售精英/销售主管/销售经理

	授课方式
	实战讲授/互动问答/案例分析/现场讨论/模拟训练



【课程亮点】
↠↠较之以前和目前其他课程，加入更多训练方法。让培训回归价值本身，让学员从听的懂到学会做。

【授课形式】
↠↠实战讲授60%，实战训练20%，调整纠偏20%
【课程大纲】

第一节战略营销
一 营销的基本理念
1. 近70年销售的发展
2. 营销的未来水平化而非垂直化
二 营销的发展趋势
1. 市场从单一到复杂
2. 客户从天真到天才
3. 关系从线性到立体
三 用心设计新的营销模式
1、未来的“客户趋势”——创新
2、现在的“成交习惯”——标杆
3、过去的“成功经验”——沉淀
四 如何承接营销模式
1、营销组织架构——内部的价值链组合
2、营销激励机制
    ——激励客户、激励员工、激励伙伴、激励市场
3、与企业营销相关的现代企业组织：
品牌中心：品牌传播、媒体关系、危机公关
渠道中心：分销渠道开发、维护、培养、服务
信息中心：商业情报的收集、分析和运用
市场中心：指挥围绕市场的系列活动
销售中心：承接业务指标并激发客户需求
售前技术中心：支持业务团队实现顾问式营销
客服中心：推动客户满意度与客户的转介绍
海外业务中心：履行业务逐步国际化的使命
第二节  客户接触
FI接触
一 消费者消费行为节点分析
1、 动机
2、 考虑
3、 寻找
4、 选择
5、 购买
6、 体验
二 消费者体验价值的起点----接触
1、没有接触，就没有成交。
2、让客户感动的一定不是产品，而是接触的人。
3、接触的目的是准确无误的传导客户价值。
三 接触的首因效应与持续效应
1、第一次接触，决定合作效率。
2、持续的接触，决定合作地位。
四 企业接触客户的三大部门
1、市场部：
      找客户找不到，怎么办？把方向明确、把客户细分！
2、销售部：
      设计接触的漏斗，接触谁？怎么样使整个过程更有效？
3、客服部：
       设计维护的漏斗，维护谁、怎么样使你的投入更科学？
五 通过接触降低交易成本的主要方法
1、专业接触：接触水平越高，营销水平就越高
2、有效接触：一定是团队的专业化接触而非个人
3、持续接触：用机制保证或强迫接触
T1 流程训练
1、 如何设计工作流程
2、 流程分析内容
3、 流程分析模型
4、 营销流程设计的步骤
5、 流程优化的工具清单
第三节五步法确定竞争优势
一 比较竞争优势
二 客户细分
1 什么是客户细分
2 可分细分线路图
三 选定目标客户群
1 客户需求定量分析
2 客户需求分析模板
四 确定目标客户群价值定位
1 价值定位战略
2 客户细分操作
五 公司级价值战略主张
1 价值主张三角模型
2 价值观细分训练
六 创建运营体系
1 依据价值定位设计产品
2 目标区域选择
3 竞争策略与市场战略

第四节逻辑思维科学思考
一 什么是逻辑思维
1 逻辑思维的含义
2 罗辑思维的过程
二 逻辑树思维方法
1 逻辑树思维的两个方向
2 逻辑树思维切分问题的角度
三 逻辑树思维的用处
1 理清思路
2 达成共识
3 分解落实
四 逻辑树思维的分类
1 议题树
2 假设树
五 逻辑树思维的评价标准
1 相关一致性
2 相互独立，完全穷尽
3 平衡不超出边界
六 案例研讨
