
《营销理论与创新/接待技巧》课程教学大纲

课程名称：《营销理论与创新/接待技巧》
课程性质：内训
培训对象：营销人员
教学时数：学时：一天
课程简介： 营销是企业的龙头，面对眼花缭乱的营销理论、变幻莫测的市场环

境、层出不穷的新营销手法、更新迭代的客户群体，导致许多企业
对营销看不懂、吃不透、玩不转，针对上述困局本课从营销理论及
各行业营销创新的方法为学员提供策略、思路。
商务礼仪是营销人员必备的基本功，好的商务礼仪使客户如沐春风。

提高顾客满意度和美誉度，并能最终达到提升企业的经济效益和社会
效益的目的。归纳总结而言就是：一、商务礼仪是良性客户关系的基
本组成部分；二、商务礼仪是企业形象的重要构成；三、提高服务质
量，增加效益的必要手段。

教学要求：采用课堂讲授与课堂讨论相结合的方式进行，课堂讲授要求理论结
合实际，运用大量案例和教学实例，深入浅出、旁征博引，同时配
备课堂练习，现场互动以消化课程的课程内容。

课程时间分配：  
理论讲解 40%     实战练习 20%  课堂互动 20%  
重点案例 10%    工具使用 10%

整个培训包括案例分析、现场解答、学员参与等形式，让学员处在紧张、
热烈、投入的状态中，老师讲授的观点简单实用，容易掌握、方便记忆，
学员可以系统地学习“营销新思维”的理念、原则和方法，达到学完就用，
而且用之有效。

教学纲要
第一部分：市场营销理论与创新
第一章：互联网时代营销的解读

1. 中国营销四十年的变迁

2. 互联网时代 6P向 6C 的转变

3. 什么是全网营销

4. 市场的消费升级

5. 营销变化的关联因素

1) 商业模式的变迁

2) 营销与资本的介入

3) 营销工具的升级



4) 消费者理念的更新

5) 营销环境的三化:移动化、场景化、碎片化

6. 移动互联网时代的商业特征

7. 网红直播与视频营销

8. 创新思维及在营销中的运用

9. 案例：三个松鼠互联网营销的启示

10. 案例：如何利用供应链开发客户

11. 案例：雅昌大数据营销的涅槃

第二章：渠道与客户开发创新

    一、创新模式
1. 020模式
2. 人网、天网、地网
3. 三网融合与效率提升
1. 行业论坛模式
2.媒体开发模式
3. 技术研讨模式
4. 代操盘模式
5.众筹模式
6.金融模式
7.贴牌模式
弐、 客户开发案例
1. 客户需求挖掘的方法
2. 客户开发的十大误区
3. 客户开发的十大思维
4. 案例：张经理的客户地图
5. 案例：华为公司的转介绍
6. 案例：太平洋集团如何创造客户
7. 案例：邦迪的产品故事化
8. 案列：产品介绍的编、导、演

第三章：数字化营销的社群化营销
1. 营销主题确立的套路
 企业形象的主题
 服务或技术的主题
 打时尚牌的主题
 打亲情牌的主题
 蹭热度形成的主题
 买赠吆吆喝型的主题



2. 消费文化与网红
3. 增强客户体验的方法
 找出高消费高转化用户
 提升产品体验
 产品使用分享
4. 新用户开源与引
5. 曝光率 VS 产品陈

6. 新营销与社群营销

7. 建的社群为何无效

8. 社群构成的 5 个要素

 社群的生命周期

 加群和建群的动机

 社群管理的方法
第二部分：商业礼仪与接待技巧
第一章：掌握社交礼仪提升公司形象
一、良好的职业行为－专业形象塑造
1、提升你的“仪容”
1)你的“角色”应体现出的精神面貌
2、你的仪容规范
1)面部修饰、肢部修饰、发部修饰、化妆修饰
3、礼交场合仪表规范
1)着装 TOP 原则（时间原则、场合原则、地点原则）
2)饰物的佩戴原则与搭配技巧
3)西装的着装规范、套裙的着装规范与禁忌
4)礼服的款式与配饰搭配技巧－应用于社交场合
5)不同体型特征的着装技巧与要领
6)管理者的形象风采与魅力装扮
二、良好的职业行为－公关交往艺术
1、商务引见、引导与介绍
2、握手与名片礼仪
3、席位安排的礼宾次序
4、商务距离的运用
5、电梯与乘车礼仪
6、座次礼仪、会议礼仪
1、问候的艺术
2、得体的称呼
3、距离有度（不同情境下与客户的交往距离）
4、情境交往距离（中国文化下的交往礼仪）



5、馈赠礼品的技巧与艺术
6、商务引见、引导与介绍
7、握手与名片礼仪
8、席位安排的礼宾次序
9、商务距离的运用
10、电梯与乘车礼仪
11、座次礼仪、会议礼仪
三、客户接待的技巧

1. 如何送礼、送礼送到心坎上
 送礼的注意事项
2. 客户接待中餐饮的注意事项
3. 商务用餐的分类
 西餐礼仪
 中餐礼仪

4. 中餐餐具使用禁忌
5. 商务人员如何点菜
6.菜式的选择与搭配
 什么人什么菜、什么人什么待 
7. 招待人切记冷场
8. 如何敬酒、头三尾四
9. 要有高潮、比如高看一眼。 
10. 注意性别比列找女同事帮忙
11. 酒量小如何招待客人
12. 选择饭店、选择菜系（小饭店不便宜、大饭店不一定贵）
13. 选择地点更重要
14. 不熟悉饭店不进、自带酒水
15. 在团建活动中的注意事项
 竞技活动要输赢适度
 唱歌不能抢了客人风头 
案例：巧用招待费用获得客户好感


