思维的子弹
——全新商业认知与战略思维拓展

课程背景：
[bookmark: _Ref475446837]“为什么销售技巧培训很多次还是没有用？”
“战略？不是老板才需要去思考的问题吗？”
“销售就是学习如何卖东西不就可以了吗？”
想必这样的问题从企业经营者到HR都思考过，过度强调术而忽视思维的重要性必然会让销售人员停留在只需要动手的阶段，但我们雇佣的不仅是一双手而已。
新时代市场快速变化，没有哪一种方法技巧能够一招制敌。问题的根源还是没有从内心真正意识到战略的重要性，只有知其然更要知其所以然，拥有思维这个真正克敌制胜的子弹，才能让将任何领导层的策略应用到一线。
本课程基于“知道为什么做比知道怎么做更重要做”的指导思想，全面帮助学员提升对于现代商业时代认知水平，了解市场环境变化的最新动态，建立高阶思想水平，扩展知识疆界。让每一个销售人员从内向外散发出一种自信的光芒，从容面对激烈的市场挑战。
我们相信，所有企业的问题，员工都是第一时间感受得到的，甚至都知道解决方法，但问题在于是否愿意说，现在有这个机会让他们知道，其实他们可以比自己想象的，还要更优秀！

课程收益：
● 从产品思维到客户需求满足思维转换
● 传统商业如何融入现代环境
● 重识商业三要素－“人”“货”“场”
● 新时代消费者行为特征及应对
● 战略认知与思维工具：SWOT、微笑曲线、第二曲线等

课程时间：2天 6小时/天
课程对象：营销/市场团队成员等
课程特点：
● 案例教学，直观直接直白
● 贴近实战，使用方案产出
● 幽默风趣，学习本该快乐

课程大纲
第一篇：全新商业时代市场变化与商业认知提升
第一讲：（“你好，市场”）重识市场
一、核心动力－数据驱动
1. 数据如何扮演核心作用
2. 数据=软件系统？
1）决策行为数字化
2）消费行为数字化
3）信用行为数据化
二、重识商业三要素－“人”“货”“场”
1. 货（产品思维转型）
1）制造意义和意义资产
2）从“功能价值”到“情绪价值”
案例：家电行业创新策略的启发
思考：基于产品为核心的传统战略为何失败？
3）从经营商品到经营客户的转变
案例：埃森哲和麦肯锡的区别与启发
2. 场
1）新商业时代销售场景变革
2）互联网下半场的机会与三大应对策略
思考：实体商业会消失吗？如何有温度还要有魅力？无人商业兴起是“狼来了“吗？
案例：小米线下店成功之道
3. 人
1）为什么要重新认知消费者
细分：“时尚精英”“健康达人”“新潮玩家”“精致懒宅”
方式：边际消费倾向
2）从大众消费到品质与个性化消费的转变
a传统企业转型从懂得客户开始
b从“货场人”到“人货场”
c从“需要”到“想要”

第二讲：全新商业时代战略思维
分享：双十一、618新动向
一、从“耐用品”到“相对快销”
二、传统行业应对市场的两大思路
思路1：营销创新
案例：蓝月亮
思路2：品类细分
1）产品迭代
2）场景拓展
3）情感连接
案例：三顿半、王饱饱、小熊电器等
讨论：传统品牌如何应对快速变化的市场

第二篇：新时代消费者行为特征与应对
第一讲：消费者行为特征与应对
一、千禧一代：更重要
1. 单身人士
2. “她”经济
1）女性消费市场兴起背后的机会
2）女性消费者的心理需求
3）奢侈品的年轻化（社会认同感消费的兴起）
4）购买决定因素
3. Z一代（更独立）
1）强化自我认知
2）消费话语权大
3）独而不孤
4）购买决定因素
4. 00后（更有钱）
1）当KOL不再重要
2）不被定义的一代
3）沟通方式与社交工具
5）购买决定因素
梳理：从大众消费向个性消费转变三大变现
——高端、便利、潮流

第二讲：如何和年轻人做生意
1. 媒体与渠道
讨论：去哪里找到他们？
2. 传播方式
讨论：他们想听什么？
3. 从高性价比向价值观认同转变
讨论：他们看重什么？
4. 什么是判断消费人群细分的真正标识？

第三篇经典战略理论工具与思考方式
第一讲：经典理论工具
1. SWOT-认识自己比了解对手更重要
——有什么、要什么、放弃什么
2. 微笑曲线-大水漫灌还是单点突破
3. 第二曲线-如何保持持续竞争力
案例：元气森林、美的的第二曲线

第二讲：如何看待变化
1. 思维降维打击
2. 产品生命周期
3. 从富士山到铅笔

毕业设计与课程产出
我们为什么要变-业绩提升及能力优化讨论（小组作业+呈现）
[image: sales-marketing]第一步：认知自己-SWOT分析法
——如何利用SWOT分析战略环境
第二步：找到存在的具体问题
1. 找到问题
2. 分类及优先级评级
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