
《互联网+营销创新体系》

注：因培训需求各异，以下内容仅供参考，实际内容会根据企业调研时的需求，

进行相应的调整。

【课程背景】

· 互联网+：互联网的兴起对传统企业的冲击不仅仅是信息的冲击，而是观念

的冲击，经营模式的冲击，互联网的新兴企业用了完全不同的方式来面对

商业问题。

· 创新营销：创新营销到底是用创新的方法营销还是用营销的方法创新，互

联网界是有不同解读的。传统企业有着本身的品牌，产品，供应链等等优

势，借助互联网的新思维可以做到事半功倍。

· 体系：在互联网时代在，任何单点的能力会被不断弱化，从人员的选用预

留，项目进展的过程控制，产品意识和营销模式的创新，系统化的升级才

能赢得营销业绩的提升。

【本课程将帮助管理者】

· 完整且详细的了解互联网世界

· 学会并理解互联网产品、用户思维



· 学会使用系统化的管理方法控制团队及业绩

· 理解互联网化的营销团队

【培训对象】

企业主，营销负责人，经营高管

【课程用时】2天/12H

【课程大纲】

D1:放眼外部，看营销世界的变化

一、 全面认识互联网

1 互联网的全面分类

2 互联网的变化是如何来的

3 互联网给我们的营销会带来什么影响

二、 互联网+时代下营销的产品思维

1 点线面体的判断决定成败

2 用营销思维构建产品势能

3 互联网最常用的峰终定律

4 以快制胜的互联网法宝

5 经典案例解析



 5天做好一个机器人——Google的设计冲刺

 上瘾模型

 互联网产品的三层次

三、互联网+时代下营销的用户思维

1 互联网人眼里的客户分类

2 营销就是抓用户心理

3 构建已有客户的骰子模型

4 不按套路出牌的重构价值

5 客户价值的使用公式

6 经典案例解析

 数据挖掘的奥秘

 让你欲罢不能的淘宝套路

四、互联网+时代下营销的系统思维

1 互联网公司从来不单独看营销问题

2 降维打击——三级火箭模型

3 互联网公司如何用“系统”管理团队

4 营销革命——让销售成为流水线上的工人

5 经典案例

 阿里巴巴如何让 14000名销售动作统一的？

 你看不见的互联网营销团队背后



五、互联网+时代下客户关系的变化

1 客户究竟是不是上帝？

2 理解客户让渡价值，产品很好也可能卖不出去

3 营销世界被拉平的交易成本模型

4 营销人怎么做才能做到“用户视角”

5 客户关系VS客情关系

6 如何用营销让产品增值

D1:着手内部，系统化搭建业务体系

六、团队搭建——业务管理者最容易忽视的重要工作

1. 如何破除散点思维，构建系统化思维

2. 人才的矛盾，人才标准的建立

3. 营销团队选人的二维四象限工具

4. 以业务为导向的非常规招聘渠道

5. 很多团队的崩盘是早就注定的

6. 使团队快速成长的培养策略

7. 如何能让团队指哪打哪？

七、流程搭建——做好业务的 SOP是营销管理者最重要的工作



1. 如何破除散点思维，构建系统化思维

2. 知其然更知其所以然——业绩障碍识别

3. 四步复盘法，让业绩进步持续

4. 如何用大树法构建业务的 SOP

八、思维迭代——互联网+时代下营销团队的变化

1. 为什么常用的管理手段今天都失效了

2. 团队离职率的困惑

3. 用数据看看新生代的营销团队

4. 新生代营销团队的管理策略

5. 非互联网企业如何找准调整切口
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