营销制胜、勇拔头筹--市场营销管理沙盘模拟实战课

课程排期：2024年
03月29-30日 上海   04月12-13日 深圳    05月16-17日 成都

06月27-28日 深圳   07月13-14日 上海    08月23-24日 成都

09月25-26日 深圳   10月30-31日 上海    11月22-23日 成都

12月19-20日 深圳

课程费用：4690元/位，含授课费、教材、午餐、茶点、发票

认证费用：凡希望参加认证考试之学员，在培训结束后参加认证考试并合格者，颁发与所参加培训课程专业领域相同之职业资格证书。(参加认证考试的学员须交纳此费用，不参加认证考试的学员无须交纳)

证书1:（HKTCC香港培训认证中心证书）

国际中级证书1000元/人;国际高级证书1200元/人,在申报学员资料提交后的10个工作日内出证快递。

证书2：（中管院专业人才技能证书）

1.中级、高级证书800元/人,在申报学员资料提交后的7个工作日内出证快递。
课程对象：总经理、营销副总、营销总监、销售经理、市场经理、大区经理、产品经理、营销骨干等销售工作者或者销售相关管理人员
课程背景：

将营销人员及管理人员置身于复杂多变的营销市场环境之中，必须站在企业的高度分析市场和制订决策，规划营销战略、制定营销战术与高层战略保持一致，综合运用丰富的营销知识与营销经验，才能完成整个模拟过程。每位学员都能全身心地体验市场调研、市场定位、营销战略规划、营销战术制定，甚至具体到产品定位、定价、促销、渠道管理、人员管理、客户服务等各个环节的操作。他们的操作或许成功或许失败，在体验中感悟营销实战技能的真谛，提高资深的营销综合素质与技能。

课程收益：

对于普通营销人员：

● 了解市场的竞争的激烈性和残酷性

● 掌握科学的市场环境分析和市场预测工具

● 学会制作营销前期的调研和产品的预测

● 掌握产品、价格、渠道、促销的综合战略决策

● 学会建立市场营销计划、组织和控制为一体的管理

对于营销管理者的收益：
● 掌握评估内外部环境，制定营销部的中、短期经营策略

● 理解公司全面经营管理，认识各种营销中决策与投资的风险控制

● 培养统观公司全局的能力，掌握系统管理与运营企业的系统管理

● 掌握从研发产品、市场定位、营销计划、生产计划一体的营销战略管理

● 学会针对一项营销项目进行科学理性的制定预算计划，进行营销成本控制

课程时间：2天，6小时/天
课程方式：角色扮演+小组讨论+沙盘模拟+团队决策+业绩分析+点评
课程大纲

课程导入：组建新公司、名称、成立新团队、口号决战市场沙盘热身演练
第一讲：市场趋势、开拓市场

一、市场分析

1. 市场趋势数据分析

2. 了解市场机会风向

3. 分析市场关键机会

4. 洞察市场关键商机

5. 制定市场销售目标

二、企业经营的本质

1. 企业经营所涉及的因素

2. 企业经营的本质：利润与销售和成本的关系、增加企业利润的关键因素

3. 影响企业利润的因素：扩大销售与成本控制

4. 企业面临的市场、竞争对手、未来发展趋势分析

第二讲：客户需求、开拓市场

一、互联网+时代对买方购买行为的影响

二、客户需求分析

1. 分析客户需求数据

1）学习了解研发和市场需求之间的关系

2）从战略角度理解产品研发与技术创新对公司未来发展的支撑作用

2. 评估客户质量收益

3. 精准关键客户人群

4. 制定捕捉客户计划

——学习从产品生命周期角度考虑技术创新决策

5 主动积极开发客户

——脑力激荡----产品组合决策 、新产品研发规划决策

第三讲：销售计划、预测商机

一、确定销售目标

——市场战略和产品、市场的定位
1）差异化竞争、快速致胜策略

2）产品销售价位、销售毛利分析

3）市场开拓与品牌建设对企业经营的影响

二、制定销售计划

三、监控销售过程

1. 市场投入的效益分析

2. 产品盈亏平衡点预测

练习：销售计划的制定

第四讲：激情销售、高效销售

一、主动积极开发市场

1. 充满激情开拓客户

2. 高效快速销售产品

二、高效快速达成目的

1. 企业如何制定财务预算-现金流控制策略

2. 如何根据市场分析，制定销售计划安排生产计划

3. 如何进行高效益的融资管理树立成本意识，提高预算的制定与控制能力

4. 从财务角度透视企业整体运营，增强企业盈利能力

三、开拓营销思路、提高实际操作技能

练习：高效成交的关键
第五讲：业绩第一、业绩导向

一、业绩分析

1. 小组销售业绩分析

2. 小组销售过程解析

3. 小组业绩复盘总结

4. 小组销售业绩评估
二、复盘总结

小组讨论：业绩导向复盘总结

——讲师复盘总结

1）理解并学会沟通与协作，摒弃部门本位主义

2）培养团队精神，熔炼团队气氛、增强全局意识

3）建立企业统一语言，打造共同愿景

4）企业愿景、目标、核心价值观的贯彻执行
沙盘模拟整体演练流程：
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沙盘模拟演练地图：
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课程目标：

您和您的团队将在10个经营周期内采购五颜六色的雪花片原材料

生产雪花片组合产品销售到市场上获得最多的营销收入和现金收入

团队起始资金：

相对应颜色圆孔雪花片：500元

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



相对应颜色字母雪花片：2000元

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



课程规则：

课程规则1：一共经营10个经营周期

课程规则2：每一个小组有一张产品图

课程规则3：每一个小组有一张趋势图

课程规则4：每一个小组有一张价格图

课程规则5：整个过程可以谈判、交易、销售

课程规则6：助教扮演厂商原料、市场产品交易

公司两大收入来源：

收入规则1：将我们采购的原材料：相对应的雪花片卖给市场中的其他公司获取收入

收入规则2：生产市场中雪花片组合产品：快速将雪花片组合产品高价销售到市场中，并快速的获取收入

关键规则：

1. 我们可以参考市场中雪花片组合产品来决定生产那一种产品

2. 我们可以在任何时间生产任何数量的雪花片组合产品销售到市场

3. 我们可在商业环境中从其他的雪花片公司采购额外的原料

重要规则：只要我们佩戴公司相对应颜色的LOGO标志，我们就可以到供应商那购买对应颜色的雪花片原材料
5种市场核心的组合产品图：根据市场的需求趋势、价格浮动，决策购买哪些雪花片，组合哪些产品进行销售到市场上
小组采购清单：

用途：每周期订购雪花片需要填写采购清单

团队成绩单：

10周期的经营与销售，填写总销售收入（资金）

结语：全新的开始
练习：制定你的行动计划

课程回顾、结业、填写赴岗承诺书、祝福、合影

老师简介：张老师   实战销售管理专家

中、英、日三语授课

日本大阪大学国际公共政策硕士

松下集团日本关西总部董事会特邀讲师

LIFO心理测评国际培训师/哈里逊心理测评国际培训师

行动教练认证

曾任：美国通用电气（世界500强）丨中国区培训经理

曾任：法国索迪斯（世界500强）丨中国区日本企业业务拓展总监

擅长领域：大客户销售、销售团队建设与管理、销售谈判、销售礼仪

→成功签下连续15年的千万级战略性合同，创造索迪斯全球最长合同记录，至今无人打破

→入职半年签订建武音响600万、康奈可300多万2个百万级别项目，成功打开索迪斯集团华东、华南区日企市场，创下索迪斯集团销售传奇。

→打造索迪斯对日企销售团队,带领团队第一年实现3000万业绩，且第二年业绩增长到4500万，从而使陷入困境5年的日本市场扭亏为盈，企业利润提升40%。
实战经验：

► 销售团队管理与谈判王者：带领团队连续2年获得销冠，每年业绩保持在全公司前三

曾为索迪斯（中国区）从“0”搭建日企事业部，积极扩大国内日企客户群，突破企业中国区5年无日企客户的局面，并将日企签约年限1年平均升至3.5年，保证运营团队的稳定性，降低人才和运营成本15%。使所带领团队连续2年成为公司销冠，后续每年业绩保持在全公司前三名。

联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 

联 系 人：潘洪利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
报名回执
	单位名称
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	参会人数：      人
	参会费用：             元
	付款方式：□课前转帐    □现金
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