
“互联网+”思维——创新营销

课程背景：
方法不对，努力白费。企业的产品销售业绩不仅依靠强大团队执行力，根本上还需要

正确的营销战术。所以营销工作需要关注的不仅局限于销售环节，更需要从系统营销角度建
立思维认知，包括：产品卖点、竞品分析、营销模式、推广渠道、引流方案、成交话术、客
户锁定、促成方案，客户分析及售后维护等多维度思考，确保方案制定后能够有效执行下去，
执行的前提是全体销售人员能够完全理解认知设计理念，才能不打折扣的达成目标。

课程通过大量案例进行概念解析说明，如：产品思维转化为用户思维、交易价值转化
为用户价值、产品营销转化为社群营销、功能介绍转化为场景氛围营造等。课程以问题解决
为切入点，通过案例宣导理念，异业角度分析激发了创新思维，带动思考制定解决方案，参
与理解更便于落地执行。课程幽默风趣，结合互动体验、情景模拟模式，通过案例渗透培训
主题，避开生硬理论灌输，融入当下热点话题，充分调动参训者积极性，激发主动思考并乐
于表达观点的积极性。注重培训的时效性，体现培训价值。

课程收益：
● 课程中引导设计完成商业模式框架
● 梳理本品针对目标客户人群销售卖点
● 根据阶段性目标，制定具体营销落地执行方案
● 根据真实环境设计新客户开发引流方案
● 针对现有大客户资源，设计长效锁定方案
● 异业成功方案解析，突破现有思维模式
● 根据方案属性，完善业务话述，编辑成文档
● 完善系统营销及管理流程，便于培训效果转化

课程特色：有趣、有用、有结果
● 有趣：课程氛围活跃，讲师语言幽默风趣，极强的课程带入感
● 有用：医药、化妆品、餐饮、建材多个成功项目操盘经验，可行性强
● 有结果：现场制定方案，确保听得懂，用得上，会实操、有效果

课程时间：2~3天，6小时/天
课程对象：营销总监、销售经理、门店店长等（主抓销售管理工作岗位）
课程方式：讲演结合、全程互动、案例丰富、情景操练

课程大纲
第一讲：瞬息万变——市场营销环境变化
讨论：信息壁垒减少而信息的传播却阻碍重重
一、重产品、轻营销
1. 酒香不怕巷子深
2. 专注口碑传播
3. 误解营销套路欺骗
二、重产品、重营销



1. 媒体广告
2. 电话销售
3. 门店销售
三、重产品、弱化营销
1. 隐性宣传
2. 捆绑式推荐
3. 分销机制
案例：幸福家庭公益群
互动：宣传广告转化率越来越低

第二讲：自知者明——产品市场定位梳理
讨论：好的产品不一定都是好的商品
一、目标客户群体精准锁定
1. 目标客户人群细分
2. 目标客户人群特性
3. 目标客户人群关注点
案例：银行理财客户
互动：目标客户一定不是所有人
二、解决痛点问题价值体现
1. 解决具体问题
2. 赋予升华价值
3. 产品缺点隐藏
案例：干支炉卖点梳理
讨论：主动暴露弱点
三、竞品对比优劣势分析
1. 竞品客观评价
2. 市场空间问题
3. 弥补空缺不足
案例：农夫山泉市场切入
讨论：发现问题即是机会的开始
四、产品包装的五项原则
1. 不只讲功能，还重设计
2. 不只有论点，还说故事
3. 不只谈专业，还需整合
4. 不只讲逻辑，还给关怀
5. 不只顾挣钱，还重意义
案例：电视购物广告分析
互动：熟知的品牌故事

第三讲：知人者智——客户需求升级分析
讨论：说人想听的而不是说自己想说的
一、不喜欢成为被销售的目标对象
1. 广告信息过剩
2. 获取信息便捷



3. 习惯本能驱使
案例：微信朋友圈广告
互动：怎样的广告信息自然接受
二、功能性消费转化为改善性消费
1. 必需品支出
2. 享受性支出
3. 社交性支出
案例：汽车
互动：改善性消费在不同阶层的支出占比
三、产品型消费转化为服务型消费
1. 产品同质化
2. 选择空间大
3. 选择平感觉
案例：小区便利店竞争
互动：如何理解“服务“

第四讲：广而告之——创新营销思维建立
讨论：不是思考赚钱怎么活，而是思考不赚钱怎么活！
一、社群营销增强信任感
1. 把握客户群体兴趣点
2. 弱化产品销售目的性
3. 接触频次积累信任感
案例：老年鞋销售组建徒步群
互动：社群主题拟定
二、异业联盟调动外部资源
1. 拳击思维转化为拔河思维
2. 闲置资源变现
3. 增强客户粘性及服务
4. 降低成本、迅速提升体量
5. 无业务冲突
案例：银行洗车行联盟
互动：联盟的风险分析防范
三、分享机制自动传播
1. 产品效果高度认可
2. 情感连接足够紧密
3. 传播引荐有所表示
案例：幼儿园招生方案
互动：去除营销意识
四、强化传播辨识元素
1. 单点切入，突破市场
2. 品牌主张，突出差异
3. 爆品打造，带动品牌
4. 公益活动、粉丝效应
案例：河狸家单点切入市场



互动：脑海中记忆品牌分析
五、树立社会价值神圣感
1. 非营利性活动
2. 对社会的价值体现
3. 对个人的意义体现
案例：家庭和谐主题分享
互动：马斯洛需求层次理论

第五讲：落地生根——创新思维转化方案
讨论：对知识的转化能力远比学习知识本身更重要
一、目标客户不知道
1. 烧钱硬广
2. 吸引点塑造
3. 客户迁移
案例：地产广告转化率
互动：不同宣传形式的转化率分析
二、意向客户不成交
1. 条件限制型降价
2. 强化潜在价值感
3. 资源紧迫感塑造
案例：饭店限量抢购啤酒
互动：不体验原因吸引力或压迫感不足
三、体验客户不认可
1. 产品体验不好
1）预期过高
2）产品不成熟
2. 服务体验不佳
1）方法问题
2）态度问题
3）管理问题
互动：产品决定生死，营销决定由生到死
四、合作关系不稳定
1. 情感连接不够
1）经营客户亏欠干
2）人情不讨永远在
3）路径依赖信赖感
2. 欠缺机制绑定
1）转介绍奖励
2）预存款优惠
3）未知活动刺激
互动：不是缺少客户，而是留不住客户
五、产品组合创新设计方案
1. 引流产品
2. 体验产品



3. 核心产品
4. 利润产品
5. 服务粘性
6. 附加价值
7. 品牌文化
8. 升级产品
案例：超市牺牲品定价
六、营销方案输出
1. 如何提炼品牌主张
1）目标客户人群定位
2）客户关注点列举
3）建立关注点与产品卖点链接
案例：烧烤连锁店营销
2. 如何精准锁定客户人群
1）人群分析
2）单点切入
3）卖点导入
案例：女性服装店定位
3. 如何设计引流方案
1）舍得取舍意识
2）边际成本核算
3）见面交流机会
4）转化机制制定
案例：净水机销售邀约
4. 如何促成外部联盟
1）推荐有提升
2）提成给客户
3）标记卡制作
案例：爱家硅藻泥新市场开拓
5. 如何提炼抓心卖点
1）自身优势分析
2）客户关注点确定
3）建立联系对接
案例：火锅店肉品推荐话术
6. 如何让产品自动传播
1）优越感
2）存在感
3）认同感
案例：硬笔书法辅导班推广


