
《市场需求分析与调研》
【课程时间】4月24-25日
【培训地点】广州
【培训费用】RMB3800 元/人 （含培训费、教材费、税费、茶点）

【课程对象】业务人员，包括：办事处以上级别、办事处客户经理、营销部门负责人
课程背景
市场调研是营销的一个重要环节，古时打仗首先要有“探马来报”，商场如战场，切不课盲目轻敌。市场调研涉及的内容较多，行业外部的有政治经济环境、有商业氛围和区域购买力及消费者偏好。行业内部有整体的行业市场空间、竞争对手的实力状况等，最后还关系到自己营销体系方方面面的因素，包括产品力、品牌力、渠道力、终端能力、团队及售后能力等等。做好销售需求的预测才能做好营销计划、市场投入等管理工作，切实提高工作效率，带来公司的整体的发展。

课程收益

通过培训使员工能掌握系统的市场营销知识，感受互联网时代营销的变化，市场调研的实操和步骤，销售预测的方法，对自己的市场布局能有一个相对准确的判断，明确公司销量完成必须具备的市场资源及本部门的工作进度。

课程大纲
第一章：市场调研实战

    一、宏观市场分析

1.行业市场的信息来源；

2.影响市场行业因素的分析、

1)社会经济因素

2)人口和社会因素

3)行业成熟度

4)政策法规因素

二、竞争市场分析

1.竞争对手的选择

2.竞争对手数据分析  

3.竞争对手的渠道策略分析

4.竞争对手产品策略分析

5.竞争对手营销策略分析

6.竞争对手价格策略分析

7.促销与动销分析

8.终端网络关系分析

9.团队战力分析

10.投入产出分析

三、客户需求分析

1.产品性价比

2.品牌影响力

3.产品性能

4.营销政策

5.售前售后服务

        四、消费者分需求分析

1.消费者购买模式

2.消费者购买类型

3.消费者购买决策

4.影响购买的因素

五、市场分析的方法及工具

1.定性预测

1)购买者意向调查法

2)销售人员综合意见法

3)专家意见法

4)市场式销法

5)市场因子推演法

2.定量预测法

3.利用互联网获取信息

4.市场调研报告的撰写

5.工具：数据分析工具应用

6.工具：SWOT分析使用

7.工具：市场调研的“头头是道

8.案例：宝洁公司利用市场调研击退雕牌

第二章：市场销量预测

     一、市场销量的预测

1.销售预测的重要性

2.销售预测思维方式

3.销售预测的管理体系

4.预测人员的综合素质

5.信息采集的“四性” 

6.行业总量预测的方法

7.如何调高预测的准确性

8.市场预测的步骤

9.市场预测的方法

10.核心样板市场的预测

11.销量标杆的选择

12.工具：销量常见的预测的六种方法

13.工具：多学科市场预测法

14.工具：“见微知著”预测法

15.工具：客户访谈提纲

16.工具：数据对比法

17.案例：林彪三问赢得辽沈战役

讲师介绍

喻国庆 老师
营销体系创新管理专家

国家注册高级营销师

华中科技大学深圳研究院首席咨询师 

清华博商总裁班营销讲师

华中科技大学总裁班营销讲师 

中国海洋大学总裁班营销讲师

中国营销传播网、总裁网专栏作家 

一、讲师经历：

喻国庆老师曾任职于三株药业、可口可乐、 三星科键、创维集团、大赢数控等知名企业营销高管。 

有二十多年的营销实战经验，十五年营销总经理、高级咨询师从业经历，精通营销体系的各个环节，具备专业的分析、判断、处理问题的实战能力。十五年的操控全国市场的经历，管理过5000人的营销队伍,取得出色的销售业绩。 

擅长营销体系建立；渠道整合与创新、优质经销商打造；品牌建立与策划；自媒体运营及互联网营销等多方位的营销课程、咨询辅导并落地实施。

二、课程特色：

风格激情而又沉稳，语言流畅、风趣幽默、生动活泼，听他的课既有专业的收获也有精神的享受。 培训中有案例分析、小组讨论、现场咨询等形式。授课的案例详实，工具实用。

其中现场回答学员的问题，判断准确，见解独到、一箭穿心、妙语连珠。概括起来可以用：“高、新、实、趣、”四字来形容。

“高”：课程内容站在产业和时代的高度，洞察力强，视野开阔、高屋建瓴，使学员顿悟：“听君一席话，胜读十年书“。

“新”：课程内容原创、见解独到，时代感较强，关注当下热点话题：互联网营销、企业转型等内容穿插其中。

“实”：课程多为亲身案例，实际操盘，演绎生动，场景再现，工具实用。内容深入浅出、通俗易懂、即学即用。

“趣”：根据内容自然演绎，话题生动、寓教于乐、语言风趣幽默、轻松愉快，课堂气氛融洽，互动自然。

三、主讲课程

《高效执行力》                 《营销人员的专业素质提升》 

《微信社群营销》               《大客户的开发与管理》

《渠道开与创新》               《营销业绩提升的方法》

《爆款产品打造》               《客户服务的规范化管理》

《以服务促营销》               《客户开发与销售技能》

《营销计划与预算》             《市场招商与经销商管理》

《顾问式销售技能》             《商业模式与营销策划》

《新零售与业绩增长》           《团队建设与高效沟通》

《商务谈判技能提升》           《营销操盘手特训营》

《打造狼性营销团队》           《自媒体的运营与品牌传播》

《团队建设与执行力》           《营销体系建设与团队打造》

《市场需求分析与调研》         《跨部门的沟通与协作》

四、授课视频

喻国庆：团队建设-现场演练：

https://v.youku.com/v_show/id_XMzUyNzE4NjMxMg==.html?spm=a2h0k.11417342.soresults.dtitle

喻国庆：商务谈判的预案

https://v.youku.com/v_show/id_XMzgwNzA0MzEzMg==.html?spm=a2h0k.11417342.soresults.dposter

喻国庆：大客户开发

https://v.youku.com/v_show/id_XMzUyODIyNzM4MA==.html?spm=a2h0k.11417342.soresults.dposter

五、部分合作客户

湖南电信营业厅；湖北省武汉市联通公司；三星通信营销有限公司；济南正大福瑞达集团； 深圳大赢数控科技有限公司；深圳友旺科技有限公司；日本电通深圳公司；创维集团通信有限公司； 合肥海尔电子有限公司；汕头金妹食品集团、深圳源磊科技有限公司、雅尔乐服饰有限公司、北大富 硒康药业，五粮液金谷春；江西章贡酒业；劲牌有限公司；深圳博商总裁班 、中国海洋大学MBA总 裁班、深圳燃气公司、深圳西弛电气、深圳仁为光电、   深圳赛博威视、深圳绿建协会、汕头英盛培训、山西戎子酒业、深圳邵阳商会、深圳健怡康科技、深圳月来悦美健康管理公司、安徽义乌商品城        

深圳南兴科技、深圳绿建协会、深圳柯赛标识、合肥庐江经济开发区、深圳三越联合科技有限公司、 沃噻互联网大学深圳分校、深圳市升阳升集团、深圳市皓景照明科技有限公司、广州钮恩泰新能源有 限公司、广州优投集团、北京乐民电子商城、东莞大伦纸品有限公司、江苏智宝电子商务有限公司、 深圳亿海管理顾问集团、福建泉州开摩帮网、河北富安橡塑有限公司、广州无限级公司、安徽华振教育集团



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
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