

营销战略业务规划
做好营销业务规划，实现业务转型&跨跃发展

上海   12月15日   3280元/人 
	谁来参加？
	课程时长

	企业领导者及经营机构负责人、营销副总裁
事业部总经理、区域总经理、业务总经理
人力资源总监、人力资源经理、财务总监、财务经理
关注和参与营销业务规划的必要人员

	1天

	有何收获？
	先决条件？

	了解营销规划的流程以便制定营销业务规划
掌握市场细分与业务策略制定的方法和工具
应用销售组织设计及团队建设的结构和方法
清晰市场推广策略及销售业绩管理流程结构
探索销售团队竞争力打造的核心本质和密码

	无

	为何参加？


市场风云变幻，新技术更迭，移动互联涌动，客户需求不断变化，企业如何实现业务转型&跨跃发展？

一个公司或组织的生存和发展，一个营销团队的业绩能否达成，很大程度上取决于它所在的生存环境和竞争环境，取决于它对经济形势和行业发展趋势的分析判断，取决于对区域行业和产品线的营销策略，以及其营销业务规划与组织建设的能力。
同时，营销是多部门参与、多项关键任务协同完成的复杂任务，不仅取决于一个部门是否出色，更取决于营销团队管理层、渠道、市场、销售、交付、服务等部门是否能够协同高效，这就要求我们要做好营销业务规划。
很多公司经营者、分支机构总经理、业务总监和区域总监，在进行营销业务规划和管理过程中，经常面临以下挑战和困惑：
如何面对整个市场，进行市场细分
如何确定目标市场和定位，选定会“下雨”的“云”
如何洞察客户的趋势和机遇，发现目标客户群关键需求
如何制定面向不同产品线、行业、区域的经营策略
如何进行直销和分销团队的建设规划和部署
如何根据定位和经营策略，制定相应的市场推进计划
如何确保市场、销售、交付、服务等部门协同合作
如何对各相关部门和关键角色进行业绩考核和绩效评价
这，是一个充满智慧的任务！
这，是一份充满激荡的战场！
课程大纲
第一模块：课程开场及导入
实现业务转型&跨跃发展的要素

课程起源：BLM模型及20年的实践总结

营销业务规划概述：定位、策略、流程和特点

知识工具：BLM模型，营销业绩突破体系，营销业务规划主流程
第二模块：规主体确定和分类标准
营销规划主体要点及标准

营销规划的四大分类

评估目标行业/分析公司行业能力

知识工具：四大分类方法，产品GMS模型，目标行业/能力评估
第三模块：收入规划
市场容量与机会洞察

细分市场产出评估

细分市场收入预测

业务增长策略制定

知识工具：收入机会类型矩阵，目标管理&责任管理，增长策略制定标准，四四增长策略表
第四模块：销售组织设计与人员配置
组织策略：所需组织能力结构和直分销策略

组织规划：人才发展规划与组织能力建设策略

编制规划：人才保留、招聘及人才培养计划


知识工具：四类销售组织，最优化渠道模型，吉尔伯特成功密码，训战合一模式及流程
第五模块：市场推广策略制定
分析收入转化所需市场手段（市场推进策略）

确定收入转化的市场手段和市场活动计划

梳理并开发支撑销售团队的销售工具

知识工具：价值认知差距，三大市场传播手段
第六模块：销售管控
过程管理：建立标准化的销售流程，加强过程管理

绩效管理：将目标、策略分解成可跟踪的KPI

薪酬激励：黏合目标、策略、行为和结果

知识工具：销售漏斗的建立，销售漏斗的应用，绩效的三层分解
分钱之道：六大经营系统
第七模块：审核实施
预测分析
关联检查
后续计划与建议
知识工具：营销规划关联检查
第八模块：课程总结
课程要点总结与学员学习心得分享
相关课程
作为业务人员，你可能还会对《大客户策略销售》《向华为学习：客户关系规划与管理》感兴趣
师资简介
曾 先生
背景经历
KNX资深培训师、顾问
实战派营销专家、训战合一销售教练
销售罗盘® /信任五环®/营销战略规划®资深导师

上海交通大学/复旦大学特聘营销培训师
多家高速成长型公司常年营销顾问
曾担任多家全球 500 强营销高管

22 年营销及管理经验，6 年营销培训、咨询及教练经验

擅长领域
专注B2B大客户销售研究和训练、组织销售绩效提升，综合运用行动学习、培训、

团队辅导、教练技术、复盘、销售经验萃取等多种技术和工具，基于自身丰富的实战
经验和扎实的理论功底，高效帮助客户提升销售团队的销售能力和组织绩效。
服务客户
曾服务的外资企业：VMware、飞利浦、西门子、思科、通用电气、、阿斯利康、拜耳制药、诺华制药、花旗银行、艾默生。

曾服务的国内客户：华为、平安集团、中国电信集团、科大讯飞、海能达通讯、恒生电子、龙旗科技、华勤科技、GrowingIO、汽车之家、飞企互联、甜橙金融、联动优势、品茗科技、中企通讯、建研科技、容知日新、华立集团、京东方、顺丰控股中远海运等 。

联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218

联 系 人：潘宏利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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