
《行业信息化解决方案与拓展技巧》
（标准版：12课时）

【课程背景】

在竞争全面打响的市场环境下，各大运营商的运营难点、问题以及优势逐渐显现。在接下来的

短兵相接的白热化搏杀阶段，如何最优地使用企业有限的资源，如何有效的整合和挖掘语音、数据、

固定、移动业务等业务的优势，让企业保持良好的竞争地位是每一位产品经理该当思考的问题。

本课程将在全面分析运营商行业客户的挑战和机遇的基础上，讲授深度策划的思路，以及如何

制定有效的市场营销策略，帮助学员在竞争中有所突破。

【课程目标】

1、掌握营销研究与分析策略制定的系统思路和决策方法

2、通过实战模拟，进行市场细分和选择目标市场，学会竞争分析、资源分配、整合营销策划

和实施

3、学习如何呈现行业产品的价值，使产品利益最大化

4、掌握如何制定以市场为导向的业务战略计划，深刻认识营销策略对于经营业绩的决定性作

用。

5、理解客户终身价值的意义，转变营销战略

【培训方式】

     专题讲授+案例分析+实战演练+研讨学习

体系一. 行业分析与市场机会

1、行业发展过程和前景预测；

2、抑制行业客户发展的障碍有哪些？

3、行业客户需求该如何把握？

4、行业发展的四大核心

5、针对行业需求，行业经理该如何运用？

案例：行业机会&中国电信的战略转型

体系二. 针对行业营销的SWOT分析及战略执行

1、从事相关行业的竞争对手在那里？

2、各自的优势、劣势是什么？

3、针对行业竞争对手的 SWOT分析

讨论:如何运用 SWOT的分析结果制订发展战略.

体系三. 基于行业需求的市场细分与目标市场选择

1、参考工具——如何市场细分 

2、参考工具——消费者决策时关心什么——需求与状态分析

3、为什么物美价廉的产品不畅销

4、竞争战备的设计，竞争优势的建立

5、横向透明度与纵向透明度



游戏:协同竞争（进入难度·森林与 树木）

游戏规则（佳能挑战施乐）

体系四. 针对行业进行有效的市场拓展

1、营销新概念  

2、4P与 4C

3、创造价值—以终端用户为中心，以项目订单为龙头

4、体现价值—以直销为主，短线渠道为辅助

5、宣传价值---四大拓展方式

6、交付价值---以价值为导向，以价格为杠杆

讨论:我们公司系列产品的营销组合策略

体系五.行业性解决方案的六个系统 

1、客户内部采购流程的分析

2、客户内部的职能分工

3、项目性销售的推进流程

4、销售里程碑与标准管理

5、销售成交管理系统

6、项目性阶段辅助工具

案例：解决方案式营销的天龙八部

体系六.专业的产品呈现于解说技巧

一、专业沟通说服方法

1、赞美法则

2、使用顾客的口头禅

3、重复顾客讲的话

4、情绪同步

5、语调和语速同步

6、生理状态同步

7、信念同步-合一架构

8、例同法

9、借喻法

10、幽默法

二、 产品呈现现场的掌控

1、FABE方法的运用

1.1 特征-说出产品的特性

1.2优点-抓住产品的优点

1.3 顾客的利益-和顾客的利益相结合

1.4 举出证据来证明

2、案例：客户习性解析



2.1 视觉型顾客的特点及对策

2.2 听觉型顾客的特点及对策

2.3 感觉型顾客的特点及对策

3、呈现产品语言，因人而变

体系七. 解决方案式营销的工具—“九阴真经”

1、展会

2、技术交流

3、电话销售

4、登门拜访

5、测试和提供样品

6、赠品

7、商务活动

8、参观考察

9、客户俱乐部

讨论：我们应该用那及种方式最有效？
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