营销管理技能提升训练

课程背景：

为什么看似完美的营销策划,却总是达不到预期的效果?不打广告不行,打广告还是不行,现在的市场怎么了 ? 

没有市场发展战略为指导的市场营销是注定要失败的，付出的代价也是惨痛的。作为销售部经理，你如何用较少的投资打开目标市场？如何组建你的销售团队、提高绩效？怎样捕捉市场信息、新的市场机会在哪里？如何培养忠诚客户？

对于销售企业来讲，你是否正在为以上的困惑绞尽脑汁，一筹莫展？

大家也许都清楚木桶原理，木桶盛水的多少，取决于最短的木板。但最令人担忧的还不是短板，而是木板之间的接缝。这种接缝代表经理人的各项能力的衔接与综合运用的情况，衔接不好，就会出现失误，给公司造成严重损失。用真实的水（实践）去验证木桶的裂缝，付出的代价是昂贵的。用沙盘模拟体系代替实践，相当于给木桶盛满了水，短板及裂缝很快就会显现出来，并得到培训师的修补。

课程收益：

1.对公司决策层与高级营销经理、区域销售经理：

提高营销总监、营销经理的决策能力、执行能力，按照企业战略和政策制定营销政策，

发现实践中可能出现的重大失误并及时改正，强化市场竞争意识、成本意识、增强风险意识。

2.对各非营销部门主要经理：

增强全局观念，为公司的营销战略努力，提高知识应用能力。加强各部门之间的沟通交流，使整个公司传递准确、连贯、一致的市场信息。

3.对全体营销人员：

开拓营销思路、提高实际操作技能，学会自行操作营销活动的重点环节。

【课程内容】

1 、市场调研：

 宏观环境的调研

 消费者购买行为调研

 行业内信息调研

 竞争者调研

2 、市场定位：

 市场细分

 选择目标市场
市场结构与竞争状况分析

市场地位确定与战略选择

3、产品与服务：

 产品的选择

 产品的质量、服务、功能差异性定位

 产品的生命周期

 产品的品牌策略

 制定产品战略

4、定价：

 需求弹性分析

 成本费用测算

 竞争者价格分析

选择定价方法

 价格调整策略

5、广告与促销：

 媒体的选择

 广告内容策划

 促销费投入量的确定

 制定促销战略

6、营销队伍建设：

 营销人员数量的确定

 人员招聘与培训

 激励政策的选择

7、渠道管理：

 设计与选择销售渠道

 评价中间商

 渠道的价格政策与渠道成本

 渠道的激励政策

8、营销组合策略：

 利用有限的资金做好产品、价格、渠道与促销策略的有效组合，合理支配资金。

9、客户管理：

 客户的价值分析

 客户的维护与管理

【授课方式】专家讲授，学员研讨交流，模拟演练，现场实战，专家点评与量化分析，沙盘操作与实际管理理论相结合等方式相结合。

讲师介绍：吴文辉老师
■ 南方电视台《巅峰对决》栏目特约讲师 

■ 国家注册心理咨询师 

■ 中国营销管理实战导师 

■ 中国十大培训师 

■ 2006培训中国风云人物 

■ 阿里巴巴直播中心特邀讲师 

■ 中华讲师网签约讲师 

■ 中国总裁培训网签约金牌讲师 

■ 商战名家网认证讲师 

■ 北京大学生创业园签约讲师 

■ 央视【名家论坛】唯一承办机构【名家在线商学院】特约讲师 

媒体报道—广东电视台、南方电视台、南方日报、赢周刊、新快报、中山日报、培训中国杂志…… 

出版课程—《如何打造高情商经理人作战团队》4VCD,《销售冠军成功法则》5CVD 

授课风格： 

吴文辉老师授课内容新颖，为了更有效的帮助企业成长，吴老师一直在倡导一个理念“只为企业量身定制”把先进的管理知识转化为企业的生产力。让课程具有相当强的针对性；语言生动有趣，在授课方法上灵活多样，让学员在快乐中交流学习了解心理学与管理学精华快速成长，做到真正帮助企业成长。 

工作经历： 

1995年就职于深圳威廉康姆集团，职务销售助理，四年后升为市场总监。2000年3月离开威廉康姆集团，凭借自身的实力及多年的企业实战经验使得吴老师成为国内少有的理论与实践结合的营销专家和管理专家。在营销领域，他对国内诸多行业都有深入的研究和咨询，比如家电、汽车、服饰、电信、银行、酒业、建材、零售等等，特别是对中国本土市场特点的研究，走遍了全国各区域市场，调研过的城市就达二百余个。帮助数十家企业走出营销困境，实现营销的突破与企业的良性发展。现实生活中吴老师的研究领域远不止于营销管理，有人这样评价他：“对于中国企业存在的深层误区有惊人的洞察力,特别对于中国商业文化时代色彩的系统反思与批判，对于新的商业精神的构建,有猛斧开山之力。” 

吴老师授课地区： 

北京、香港、台北、上海、广州、深圳、东莞、南宁、桂林、厦门、杭州、温州、宁波、义乌、宜昌、武汉、重庆、吉林、长春、郑州、烟台、济南、青岛、威海、贵州、成都、西宁、西安、大理、昆明…… 

吴老师授课足迹遍布中国各个城市（新疆及西藏除外）、香港、台北、新加坡…… 

服务过的客户

集团公司：远东集团、阿里巴巴、中国移动（广东、广西、四川）、中国电信（广东、广西）、富洲集团、

勤奋集团、中国邮政、中国地铁（广州）、广东省黄金公司、广州柴油机厂、光大集团、地王集团、清华

紫光、华润涂料、上海华东设计院……

电力行业：中国电力投资集团公司、南方电网、广西电力、重庆电力、长江电力、吉林供电公司、山西电

力、广东火电集团、贵州（遵义供电局）、南宁防城港供电局、大理供电局……

医药行业：民生药业、朝阳药业、国药控股……

电器、家具、厨柜行业：中山简爱家具、东莞华科电子、广东龙的、中山华帝、华泰集团……

陶瓷，地板行业：东鹏陶瓷、柏高地板、康辉陶瓷、创世纪陶瓷、新元素板业有限公司……

汽车行业：广州本田、上海通用汽车、东风雪铁龙……

服饰、鞋业：班尼路服饰、广东成达集团、中山埃古服饰、雅迪服饰、自由鸟服饰、报喜鸟服饰……

印刷、包装行业：国华包装、新华商务印刷、富洲胶粘、蓝泰不干胶（芬兰）公司……

酒店、化妆品连锁行业：香港君悦大酒店、国际酒店、君豪酒店、富豪酒店，韩国VOV彩妆、雅诗国际、

流行美（中国）连锁机构……

地产行业：广东省房地产行业协会、万科地产、兴业地产、纵横集团、明珠新城、绿山湖地产、广州房地产协会……

主讲课程

吴老师品牌课程：

一、销售系列特色课程：

（1）销售人员的商务技能提升　　　　（2）销售人员职业技能与素质修炼

（3）客户投诉处理技巧　　　　　　　（4）销售人员黄金心态修炼

（5）如何通过沟通达成销售目标　　　（6）如何寻找并开发潜在客户

（7）如何进行客户管理/营销管理　　　（8）如何建立作战销售团队

（9）销售经理管理技能提升　　　　　（10）电话营销技巧提升

（11）卓越的网络营销技巧　　　　　 （12）大客户销售策略
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窗体底端

1、填写完毕请传真至：010-62863354 
2、为确保您准时参加该课程，请提前将此表填好后传真到我司，同时您将会在开课前一个星期内收到我们发出的《开课通知书》；

3、请完整填写电子邮件地址及手机号码,以便课前通知，课后收取资料；

4、培训费用汇出后，请将汇款/转帐凭单回传，以便会务人员及时和您联系，帮您安排会务事宜； 

我们的服务:公开课培训、企业内训培训、企业培训年度托管、企业培训咨询、户外拓展训练,如需要详细的培训体系，请与我们联系。



开课时间:  2010年 11月19-20广州    周五  周六


收费标准：￥3000人（含授课费、资料费、会务费、午餐费）


报名电话：联系人：董老师  刘老师


电   话：010-62864303 62863354


传   真：010-62863354


培训对象：公司决策层与高级营销经理、区域销售经理；


建议一个单位由总经理或营销总监带领重要部门经理或营销团队精英6-8人，构成模拟经营中一家公司团队，将更有利于提高营销总监营销决策与部门执行能力，提升公司的总体运营效果


资格证费：中级￥600元/人  高级￥800元/人(参加认证考试的学员须交纳此费用，不参加认证考试的无须交纳)


备注：


1. 凡参加认证的学员，在培训结束参加考试合格者由<<国际职业认证标准联合会>>颁发<营销管理师>>国际国内中英文版双职业资格证书，（国际国内认证／全球通行／雇主认可／官方网上查询）；


2．凡参加认证的学员须提交本人身份证号码及大一寸数码照片；


3．课程结束后15个工作日内将证书快递寄给学员；
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