
讲授专家：李勇

培训对象：产品中心（总监、经理、主管）、运营中心管理人员、技术中心管理人员

课程时间：2天 （12小时）

课程背景：
随着科技进一步发展，DICT客户市场迎来的新的机遇，伴随着中国消费升级与技术不断

进步，以云业务为代表的创新业务迎来的难得的发展机遇。抓住云业务发展的风口，迅速在

商客客户市场取得云业务的发展商机，成为当前非常重要的一项工作。但由于目前客户经理

已经习惯的传统业务的销售模式，而云业务销售无论从客户群的选择，到需求的确立，销售

的达成与传统业务相比都有着巨大的不同，如何在短时间内使客户经理迅速掌握云业务销售

的重点及云方案的制作，并真正达成客户签约为本课程的关键。

工作坊大纲：
单元 大纲 内容

营销模
块

前期准备：用户
营销及需求挖掘

1. 拜访前准备工作练习：
1）找出典型的客户类型。
2）针对典型客户做出用户基本情况调研表，请针
对调研表分解出典型场景
3.）以用户典型场景为依托，研判出用户可能存在
的DICT和云产品及方案。
工作坊练习：典型用户拜访前准备练习，其中包括
了
1） 典型客户分类练习，什么样的客户才会存在云

和DICT的需求；
2） 典型客户的前期调研准备：用什么方式调研，

分别需要调研哪些内容的练习；
3） 典型用户的拜访前准备表练习：为什么拜访前

的准备表中应该包含四大模块的内容，每一个
模块可以帮助我们导出哪些话题？

4） 准备用户的拜访前准备表，输出如下内容
 用户方典型场景
 与用户方沟通的典型话题和逻辑顺序
 与用户方可能存在的典型场景，我们的方案预

备
实战拜访：用户
营销及需求挖掘

1. 如何观察现场
2. 如何建立用户信任
3. 如何化解用户成见
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4. 如何探索用户需求
5. 如何与用户共创愿景
6. 如何校验用户感知
7. 如何确认后续行动
工作坊练习：
模拟一个用户，然后利用分组拜访的方式让大家来
面对面的进行实操，相当于做模拟客户的实际拜
访，并输出得失结论。

方案拟
定

方案实操部分：
DICT 及云产品
的方案落地

1. 需求确认
2. 方案拟定：
1） 方案内容
2） 方案结构
3） 方案格式
4） 方案价值
3. 方案优劣势分析
工作坊练习：根据典型方案来分组讨论，并输出方
案的得失项。

复盘 后期复盘

1. 对前期的准备进行复盘
2. 实战拜访进行复盘
3. 对方案拟定进行复盘
工作坊练习：准对前期三大项的练习，复盘所有输
出物和过程，保障学员可以学以致用，有所收获。


