
疫情后切割市场的营销利刃——打造营销特种军

主讲：王哲光

课程背景

史无前例的疫情对经济的影响显而易见，企业面临生死存亡的挑战，而不同的企业面

对危机时的结果是不一样的。行业头部企业、大厂现金充沛，融资渠道畅通，享受国家政

策补贴，上下游资源丰富，产品竞争力强，这次的疫情不过是拖后发展而已，甚至可以转

危为机获得行业领先的机遇。中、小、微企业如果没有维持运营 3个月以上的现金流，业

务严重依赖上下游，疫情期间完全没有收入来源，不等疫情过后就会撑不住倒闭。而大量

的中小型企业，没有短期低成本的融资渠道，虽然有撑到疫情结束的现金流却不持久，线

上转型困难，严重依赖线下收入，客户甚至不接受疫区地业务人员拜访，公司受疫情影响

大量裁员，复工后人手又严重不足，无法满足客户交付，这些企业必须在短期内获得足够

的收入，营销预算有限，营销投入必须短期获得回报，如果做不到这些，即便熬过了疫情

结束也无法活下来。

对于一些疫情后必定会产生报复性爆发需求的行业来说，需求不是问题，如何满足需

求才是问题，但对于一些不会有明显增长甚至需求下降的行业来说，将面临更大的生存危

机，企业有正确的营销战略吗？这些战略营销团队能够理解并胜任执行吗？疫情后对营销

团队的要求更高了，传统的销售技巧可能无法使用了，需要借助网络和社交、办公软件工

具来接触客户，甚至要用直播的方式讲解产品性能和表述解决方案，通过远程销售展示说

服客户并网上结单。在要“活下去”的生存大挑战面前，企业亟需打造一支理解战略转型对

营销方式的影响，熟练掌握各种销售技法，借助新的技巧获得订单，在疫情后新的客户关

系中提高客户体验，快速帮助公司获得现金流的营销特种军，才能不负使命，从胜利走向

胜利！

课程目标
 深入剖析疫情对企业营销战略和业务模式的影响，解读销售转型下营销团队的任

务与挑战；

 为企业提高现金流，快速获得业绩增长提供解决方案；

 系统提高营销团队业务能力，掌握线上线下销售工具与销售技巧；

 学习优秀营销精英的实战技法，提高分析和解决问题的能力，使客户获得更好的



体验，促进客户关系。

授课对象

营销总监、区域经理、销售经理、营销团队成员

培训用时

2天（每天 6小时）

授课方式

通过“讲授—演练—分享—点评—感悟—突破”训练法，30%知识点剖析+30%案例研讨
+30%视频赏析和演练互动+10%总结、点评、纠偏。所有的练习均以实际销售工作的真实
案例为基础，使学员在课堂上就可以总结出一套针对自己实际工作的实战技巧，创造突破
性的业绩。

课程大纲

一、疫情后的营销战略与销售转型

1、剩者为王——胜利属于继续活下去的人
1）疫情对营销工作的影响
2）疫情后营销工作的特点
3）疫情后对营销团队的要求
4）疫情后对一线业务人员的要求
案例分析：营销团队要做什么

2、解读疫情后的营销战略
1）营销战略规划的内容
战略意图、市场洞察、创新焦点、业务设计

2）市场洞察
宏观分析、竞争动向、客户分析、客户需求与购买流程、SWOT分析

3）创新焦点
未来业务组合、创新模式、资源利用、创新的模式与领域、创新的思维方式

案例分析：解读疫情后市场营销战略
3、销售转型与目标分解

1）无接触业务模式的设计
2）新的营销模式需要新的销售流程
3）销售转型需要新的销售目标
绩效目标、项目目标、能力开发目标 

层级分解目标、绩效考核指标、过程控制目标、时间分解目标 

保底目标、争取目标、挑战目标
4）目标拆分、目标定义、完成要素、达成标准 

4、销售转型中的营销特种军
1）销售精英的黄金法则
2）疫情后销售人员的能力结构
3）为什么学不会——华为铁三角的深度解读



4）疫情后营销特种军的新战术构成
案例分析：线上与线下的融合

二、疫情后的客户选择与市场切割

1、选择比努力更重要
1）看起来很美——让企业走向死亡的客户
2）疫情后选择什么样的客户
3）营销定位的方向
品牌定位、营销战略定位、细分市场定位、目标客户定位
产品定位、价格定位、传播方式定位

2、目标与重点客户的销售准备
1）5G时代的客户信息收集
2）获客渠道与获客成本
3）引流不意味转化
4）重点客户个人资料及喜好的七大方面
5）绘制客户干系人图谱
案例分析：你要做哪些准备

3、销售机会评估
1）销售机会评估四大方面
2）强制事件
3）独一无二的商业价值
4）高层信任度与政治联盟
案例分析：这是个机会吗？

4、切割市场——设计和整合营销传播
1）品牌的两大支柱——知名度、美誉度
2）品牌推广活动策划的原则
确定受众、参与互动、准确表达
品牌联想、高潮不断、传播经济

3）疫情后营销预算的有效投放
4）如何做到有效传播
5）制定差异化营销活动方案

三、疫情后的业务推进方式与技巧

1、疫情后的客户接触
1）无接触的展业方式
2）业务接洽初期的关键
3）有条件的面访怎么做
4）业务接洽的话术设计
案例分析：客户接洽

2、常见异议与排除方法
1）销售过程中常见的客户异议
2）客户通常关注的方面
3）有效处理客户异议的标准步骤
4）如何提供解决方案



5）远程销售展示技法
案例分析：远程销售展示

3、掌控与引导客户的技巧——SPIN顾问式销售模式
1）状况询问
2）问题询问
3）暗示询问
4）需要-满足询问
案例分析：SPIN话术提炼

4、临门一脚的关键——缔结成交
1）成交失败的原因剖析
2）成交的阶段时机
3）预示成交的八大信号
4）缔结成交的十大促成技法
案例分析：如何让客户说“是”

四、疫情后的客户关系维护

1、疫情后的客户关系管理
1）客户关系的五种类型
基本型关系、被动型关系、负责型关系、能动型关系、伙伴型关系 

2）影响客户关系的五星模型
3）你与客户的关系距离
4）无接触服务如何建立客户关系
案例分析：如何建立这样的客户关系

2、没有客户满意就没有客户
1）客户满意的意义和好处
2）满意度的级别和梯度
3）客户满意度模型
4）提高满意度的六大要素

3、有效处理客户投诉的技巧
1）大多数客户并不投诉
2）客户投诉的目的
3）客户投诉的好处
4）有效处理客户投诉的步骤
5）完美服务弥补六步曲

4、服务差异化——提供个性化服务
1）为什么需要个性化服务
2）个性化服务的风险和基础
3）打造服务品牌——如何形成服务个性
4）个性化服务设计过程
案例分析：提高客户粘性的个性化服务

职业习惯造就卓越人生


