
云安全服务营销推广实训 

【背景介绍】

随着科技进一步发展，政企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，以云安全服务创新业务为代表的创新业务迎来的难得的发展机遇。抓住云安全服务创

新业务发展的风口，迅速在政企客户市场取得云安全服务创新业务的发展商机，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，而云安全服务创

新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安全服务创新业务销售的重点，并真正达成客

户签约为本课程的关键。

【培训目标】

1、 知悉掌握云安全服务创新产品体系架构和功能特性；

2、 可独立对陌生客户进行拜访收集客户需求

3、 可结合客户需求对客户进行产品推介

4、 通过实战培训持续对客户进行跟踪回访最终促成签单

【培训重点】

1、 云安全服务创新产品基础概论及产业生态分析

2、 云安全服务创新产品驱动经济转型升级的价值和意义；

3、 云安全服务创新产品介绍（涵盖政府，金融，能源等各大行业产品）

4、 云安全服务创新产品销售技巧、话术、销售工具及流程介绍

5、 模拟演练客户拜访对我公司云安全服务创新产品推介

6、 实战演练真实客户拜访-跟单-回访-签单-总结分享

【授课方式】

专题讲解、案例剖析、互动讨论、情境模拟、行动学习、引导技术、实战演练、总结归

纳等

【培训时间】

1 天理论



【课程大纲】

课题
课题一：学习云安全服务创新产品的思维和方法；

1、 云安全服务创新的基础概论

2、 云安全服务创新产品技术和思维

3、 云安全服务创新产品应用的场景
课题二：云安全服务创新计算商业模式及企业痛点解析

1、 云安全服务创新计算是一个交付模式

2、 云安全服务创新计算商业模式

1) 云安全服务创新计算的三大服务模式

2) 云安全服务创新意味着什么

3) 从传统 IT 到云安全服务创新

4) 为什么需要云安全服务创新计算

3、 云安全服务创新计算的产业链

4、 为什么说企业将来必须要上云安全服务创新
课题三：各大行业现状及信息化需求深入研讨

1、 信息化时代重点行业整体认知

2、 结合行业信息化现状、模式与发展趋势（可以根据培训对象侧重行业重

点进行讲解）

2.1 政府机关内部解密

1） 政府机关基本特点

2） 政府信息化发展现状

3） 政府信息化发展存在的问题

4） 政府信息化主力军：智慧城市、雪亮工程、环保监督、海绵城

市、城市管理

——案例分析：某智慧城市（智慧政务）应用情况分析 

2.2 金融行业内部解密

1） 金融行业基本特点

2） 金融行业信息化发展现状及思路



——案例分析：某农村商业银行大数据业务需求分析

2.4 能源行业内部解密

1） 能源行业基本特点

2） 能源行业信息化发展现状

3） 能源行业信息化将面临的挑战

——案例分析：某能源信息化安全案例分析

3. 三大行业的行业特点及需求深入研讨

5） 客户经理工作重点——分析行业现状，挖掘客户需求

6） 不同行业价值链深入探讨

7） 如何从客户的顾虑得到客户需求

8） 客户不同层次需求的差异化分析

9） 影响集团客户购买需求的因素 

10） 集团客户的购买动机是如何形成的

情景模拟：集团客户需求的探寻技巧
课题四：场景式需求挖掘顾问式销售七步法

1观察环境，了解关键信息

2 尽快破冰建立客户信任

3 化解客户成见

4 深挖客户场景需求

5 共创客户意愿

6 确认客户感知
课题五：方案能力提升

1、 云安全产品的方案制作必须要注意的问题点是哪些

2、 部署创新业务下的云产品销售场景分析及方案制作

3、 传统政企客户应用迁移上云的销售场景分析及方案制作

4、 销售工具制作
课题六：复盘能力提升

1.还原客户关键安全场景

2.明确客户需求场景



3.如何把同性需求复制到同行业其他客户中

4.明确行动任务制定行动计划

 


