
《价值型营销》-- 营销差异化的创新之道

【培训目标】

 立足企业与产品特点，应用高效市场分析工具，定制深度营销；

 理顺营销思路，探索营销方向，寻找适合自身的差异化营销突破体系；

 结合个人观念和认知，创新营销方法和修炼新的竞争技能；

【培训方式】 背景解读 + 知识讲授 + 小组研讨 + 情境模拟 + 案例分析；

【培训技术】 讲授式教学 + 国际引导技术 + 成果点评与辅导；

【培训对象】 销售总监、区域经理、销售人员；

【场地要求】 封闭式课堂环境、岛屿状课桌作鱼骨型分布、每组安排 5-7 人；

【设备清单】 投影仪、白板及白板笔、大白纸、各色记号笔每组一套、胶泥等；

【课程大纲】

第一式：兵无常势，因势利导

1、学习与职业价值成长的关联分析；

2、本行业（产品）的发展背景与竞争态势；

3、市场竞争的发展阶段：产品经济、渠道经济、信息经济、体验经济；

4、问题解决的三阶段模型；

5、基于未来的思维工具：经验应用+趋势分析+逻辑推演+合理冒险；

6、学习规则约定与原则界定；

第二式：转换观念、以念促行

1、反思：营销陷入困境的表向行为有哪些？内核原因是什么？

2、探索如何面对体验经济时代的营销竞争？

3、价值型营销的趋势与定义；

4、价格与价值的客观关系到底是怎样的？

5、价值型营销的经典案例解析；

6、价值型营销的前提：积极性销售

   6.1 积极性销售的内核：对产品和组织的高度信任和信心

   6.2 常见问题：负向的选择性对比、抱怨的累积、消极对抗、情绪性冲突

   6.2 内核观念：没有完美的产品、抱怨并不解决问题、

销售我所相信的、信心可以被传递



   6.3 积极性销售的外在表现：

客观自信的自我评价、高度的销售热情、

善于发现客户的“痛点”与“兴奋点”、

永无止境的改善意识、习惯于不断进行行为创新；

7、价值的可能来源：

基于实用功能增加、基于附加的促销、基于性价比提升、基于使用难点下降、

基于使用风险降低、基于远期利益增长、基于服务增加或改善、

基于个人喜好和心理观点、基于合作者的知识或情感等因素

价值型营销的突破途径：服务增值、附加值提升、价值差异化、客户体验极致化；

8、分析宏观与微观环境，列举行业与产品属性特点并完成 SWOT 分析；

9、群策群力：使用漏斗工作法探寻营销突破的重点方向，确认 SWOT 应用策略；

10、研讨本企业价值型营销的可能性，并确定战略取向；

第三式：精于其技、落地重术

1、基于未来的营销需求，分析素能需求并完成销售岗位素能模型；

2、销售团队效率的四大保障能力：

    2.1 大数据分析能力：市场数据的调研设计、收集汇总、关联分析与反馈回路

    2.2 沟通力：高效销售沟通（可根据课时情况或组织需求加入商业谈判技能模块）

    2.3 执行力：卓越的执行能力（根据参训学员层级界定个体执行力或团队执行力）

    2.4 创新力：分析创新原理，引导创新思维、掌握创新逻辑；

3、销售技能的具体技巧进阶：

3.1 做好销售准备工作：

3.1.1 对你的产品保持足够的热情 

3.1.2 充分了解品牌及产品信息

3.1.3 掌握介绍自己和项目（产品）的艺术

3.1.4 准备好你的销售道具

3.1.5 明确每次沟通的目标

3.1.6 有选择地告诉顾客事实真相

3.2 与目标客户保持良好互动： 

3.2.1 专注于探索事实而非表达观点

3.2.2 了解提问的价值，锤炼向客户提问的技巧 



3.2.3 向客户展示合作的好处【案例】不断研习合作益处的提炼技巧

3.2.4 掌握更易说服客户的技巧：忘记你说服的目的，以理解的姿态完成说

服

使用精确的数据和看似真实的故事

3.2.5 寻找共同话题、关注共同利益、寻求更多更适合的解决方案

3.3 区分销售类别：

小订单营销五大步骤及客户应对策略

大客户营销四步会谈及客户应对策略

3.4 真正掌控销售的过程：

3.4.1 信任关系发展：中国人建立信任路径图

3.4.2 关系两大要素：利益+信任

3.4.3 利益的准确定义：组织利益和个人利益\显性利益与隐性利益

3.4.4 四步工作法明确客户需求：探寻、定位、确认、开发

3.4.5 把握客户的决策心理 

3.4.5 准确分析客户的决策过程【案例】客户为什么说好合作突然变卦

3.4.6 对症下药地解决客户疑虑

3.4.7 理解、了解并洞悉客户内心的负面因素 

第四式：内化于心、外化于形

1、重新认识营销：回顾我们目前的营销行为并再次确认价值型营销的定义；

2、成为产品与政策的专家、成为客户的决策顾问；

3、目标设定和管理：自我管理与自我教练，数字目标与行为计划；

4、完成目标的两大手段：内部激励与外部考核；

5、职业销售经理七大自检问题；


	《价值型营销》-- 营销差异化的创新之道
	【培训目标】

