
                                                                

《商客经理商务楼宇营销战训营》

一．课程背景介绍：

本次培训围绕楼宇市场商机挖掘及商机管理技巧、楼宇基础业

务和标准化产品洞察及销售流程、楼宇团队陌生拜访关键要点及策

略、楼宇行业趋势解析及商机洞察、商务楼宇、营销技巧等知识进

行重点剖析。同时围绕云网一体化销售策略与技巧。通过课程学习

全面提升楼宇战团客户交往沟通、陌生拜访、商机洞察等能力；使

学员清晰全面的认知到基础业务的发展重要性，明确基础业务的拓

展思路；掌握在进行客户陌生拜访的过程中精准把握客户需求，提

升客户拜访的价值。通过理论学习，帮助楼宇队伍实现产品培训到

人、资费清晰到人！掌握基础项目的拓展行为标准、商家输出模板，

过程管理抓手，提升商客经理楼宇销售业绩和能力。

因此基于商客经理的楼宇营销，是推进“楼宇市场网格化运营”落

地，践行以价值为导向、客户数字化赋能营销策略，促使网格成为

中小微企业客户增长的主体渠道，收入创造的主要载体的有效手段。

二．课程安排

理论授课时间：x月 x日（合计 1天）

战训实战竞赛日期：X月XX日-9月XX日（合计 4天）



                                                                

上课时间：X月X日：9:00——12:00   14:00——17:00

通关时间：18:00_20:30

战训实战每日时间：8:00-19:30

战训复盘每日时间：19:30-20:00

战训实战期间，要求所有参与人员统一服装（穿着正装/商务装）。

三．课程大纲、

课程大纲

第一部分：知己知彼：角色定位与客户心理

一、知己：商客经理角色“两定位”

1.通信服务专家

2.通信理财顾问

二、知彼：客户消费“三颗心”

1.信任心

 客户提防心理及应对策略：如何攻克客户的提防

 客户从众心理及应对策略：如何更好的举例子

2.贪婪心

 占便宜心理及应对策略：如何制造和利用稀缺资源

3.虚荣心

 咨询心理及应对策略：如何使用问答赞



                                                                

三、商业客户营销要求“四有”

1.有备

2.有理

3.有利

4.有据

第二部分：园区/楼宇细分市场攻坚

一、锁：锁定目标

1.收集：园区/楼宇目标清单信息收集

 主导区 VS 胶着区 VS 沦陷区

2.挖掘：关键商机挖掘

 园区/楼宇需求特征（服务敏感型/性能敏感型/价格敏感型）

 高价值商务园区/楼宇客户画像

3.预案：园区/楼宇一户一案制定

 工具：一户一案工具表单及应用示例

二、攻：攻破关键人

1.园区/楼宇第一层级关键人：物业

 应对策略：利益/情感

2.园区/楼宇第二层级关键人：前台/保安

 礼貌/理由

 思考：有哪些理由让前台没法拒绝

3.园区/楼宇第三层关键人：决策人（老板）

 信任/专业



                                                                

三、宣：宣传造势

1.物业协助宣传

 联合发文

 业主群通告

 案例：长沙电信商务园区/楼宇协同物业实例分享

2.电话通知预约

 电话预约要点

 话术 1：新增客户预约话术

 话术 2：存量客户预约话术

3.微信发酵推进

 微信运营在商务园区/楼宇中的作用

 群建立的四种方式

 群吸粉三个方法

 群运营的”三切忌“、”五要“

四、收：拜访收割

1.话题切入“三点”：

1） 补贴切入

 主题设置

 产品包装

2） 礼仪在先

 问候礼仪

 称呼礼仪



                                                                

 名片礼仪

 介绍礼仪

3） 开场破冰

 真诚赞美法

 亲朋好友法

 小恩小惠法

 消防队员法

 志趣相投法

 帮忙求助法

   2.需求挖掘”六问“：

3.比算营销“二价”

1）什么是性价比？

 价值对比

 价格对比

2）本异网营销策略剖析

3）三大区域比算营销

 主导区

 胶着区

 沦陷区

4.异议处理”三 F“

 3F：Feel、Feld、Found的含义

 常见异议处理及应对



                                                                

5.促成成交”三法“

 促成的信号

 促成的三个方法

第三部分：专业市场细分市场攻坚

一、行业背景

1.专业市场画像

 规模小

 老板人脉广

 影响人多（管委会、公安安防、影响力大的老板）

 位置方面

2.专业市场类型 

 家电、加装

 饰品、文具、玩具

 五金建材、古玩……

3.专业市场营销难点 

 老板提防心理

 换号换机门槛

 竞争对手价格战

 创文，不让设点摆摊

二、信息需求

1.老板关注点

 全家人通讯需求



                                                                

 员工管理通讯需求

 顾客异业联盟利益需求

2.我们有什么

       高值融合、云监控、固话靓号、老用户流量提升……

三、营销流程

1.专业市场营销策略

 借势：提速降费补贴/公安局安防

 算全家/全店帐：推高值套餐

 异业联盟，共享客流

 代理合作

 口碑裂变

2.销售前准备

 知彼：了解老板消费心理

（提防心理、从众心理、求利心理、自尊心理）

 知己：我们做什么准备

  （主题、宣传、规划、物料）

3.专业市场攻坚“五字诀”

 切：表明来意，专属补贴切入

 挖：挖掘客户需求，快查识别，心中有数

 比：借力比算，先价值再价格

 推：找痛点，讲买点

 转：让客户帮转介绍其他商家



                                                                

4、公司职员如何推进战狼卡？

A、战狼行动七步法

B、战狼行动统谈话术

C、战狼行动难点突破

未破壁区域陌拜技巧与客情搭建及丢失客户挽回

已破壁单品商/多品商的拓增营销策略

第四部分：快递外卖细分市场攻坚

一、快递外卖行业背景

1.行业发展趋势 

 快递行业信息化发展趋势

 外卖行业信息化发展趋势 

 数字化运营模式发展迅速 

2.客户画像

  员工体量大 

 业务订单逐渐提升

 高峰期流量大

 递送效率疲软

 智能终端接入多

 语音呼叫需求大

 精准定位要求高 

 数据存储备份多 

3.营销难点



                                                                

 决策链较长

 产品切入较难

 竞争对手价格战  

二、行业信息化需求

1.网络专线高速率需求 

2.递送过程智能化、提高效率

3.数据存数、备份 

4.大数据平台分析 

5.员工语音及流量需求 

三、行业营销组织

1.“四借”名义

 借趋势:借政府助推名义

 借服务:借老客户关怀服务 

 借合作:借社区物业提升业主感知

 借团购:借利剑团购服务 

2.“四备”作战 

 工具:调研表、产品手册、 笔算工具 

 备议程:拜访时间、客户问题、拜访目的、关键人分析等议程

 备方案:针对性制定方案 

 备案例:本地成熟案例、行业 标杆案例 

第五部分：会员员制商户细分市场攻坚

一、解读：会员制商户



                                                                

1.何为会员制商户 

 1)下定义:会员制及会员制商户 

 2)引申:何为会员制营销 

 3)会员制营销作用 

2.会员制商户发展历程 

 传统会员制商户 

       贵宾卡/账本/折扣 

 现代会员制商户 

    磁条卡/CRM管理系统/会员待遇 

3.会员制商户划分 

 公司制/终身制/普通制/信用卡制 

二、解析：会员制商户需求

1.会员制商户痛点 

 会员记录形式多样 

 会员数据容易丢失 

 会员管理难度大 

 运营成本高 

2.会员制商户需求 

 会员数据、系统存储 运行 

 商户监控系统运行 

 连锁商户统一管理 

三、营销：会员制商户营销组织



                                                                

1.“一”选类型

 省/国级商户

 地方连锁类商户

 非连锁类商户 

2.“二”找总部

 地方找总店

 省/国级找部门 

3.“三”看现状

导入黄金五问？导入一张商机图表，上云需求摸排及商用云挖掘

 有无机房

 用何系统

 会员管理

4.“四”备工具、调研表、比算表、产品手册 

5.“五”做营销

 找目标客户

 选关键决策人

 聊现状挖需求

 讲产品讲方案

 做比算促成交 

第六部分：现场预演：场景化营销演练 一、场景演练

1.园区/楼宇场景演练

2.专业市场场景演练



                                                                

3.快递外卖场景演练

4.会员制商户场景演练

二、话术通关

三、笔算推演

第二部分  实战辅导

商客经理楼宇营销训战流程

一、目标客户选取

 目标客户市场选择：根据业务匹配目标客户市场

 客户清单梳理：每位学员梳理 6-8 个客户单位，填写信息收

集表

 实战安排：预约客户联系人，准备拜访资料，确保拜访路线。

二、时间安排如下

上午、下午各拜访 3-4 个客户（事先规划好拜访路径）。

拜访前，由商客经理介绍客户单位销售情况，制定销售拜访目

的，确定营销策略，预期达成的目标。

拜访中，销售团队根据预约时间上门拜访客户，专业讲师作为

专家参与（可以省公司数字化专家名义了解客户需求，增加学员信

心，打消客户顾虑），记录学员拜访情况，观察拜访过程及要点。



                                                                

拜访过程中，学员不要过多依赖专家，同时专家尽量不介入。

拜访后，全体学员集中复盘，学员讲述采取 PPP 方式讲述拜访

销售感受，其他学员补充完善，专业讲师根据销售要点进行点评。

三、三步骤要求

1. 准备阶段

要求：

 各组提前准备 8-10 个目标客户清单，并在培训前一周

左右的时间和客户预约上门拜访时间。

 信息收集：客户组织信息、关键联系人信息，通信业务

使用情况、现阶段销售进展情况、其他与销售相关的信

息。

 分析客户资料（思维导图方式）

 寻找潜在商机

 制定拜访计划

 模拟拜访情景

 细化销售关键行为

2. 实战阶段

要求：

 提前组建销售团队，明确职责分工

 真实拜访，销售促进

 记录拜访过程

 观察互动细节



                                                                

 落实关键动作

 总结承诺

3. 复盘阶段

要求：小组学员集中复盘，主拜学员重点讲述，其他学员

补充、提示

 回顾拜访细节

 提优补差

 资源整合及内部协调

 下一步商机跟进

四、客户清单及资料准备

1. 客户信息收集、分析工具

2. 客户销售推进计划表

3. 客户拜访计划表

4. 复盘检验表

5. 销售实战培训总结

6. 实战成功案例分享

7. 实战案例复盘集

训战执行细节流程

一． 训战前一天

1. 标准规范化对接布置教室及设备调试

2. 意向客户商机清单及客户在售产品清单收集



                                                                

3. 开班仪式和开班领导确认

4. 训战激励政策和培训小礼品准备

5. 建立看网上云训战执委会（客户领导+顾问组）

6. 机房参观+本地联通业务项目标杆客户清单

7. 培训时间+通关时间+训战实践+复盘时间的确认

8. 辅导路线+交通行程安排

9. 训战营销目标+训战团队分工

10. 安排训战小组两两 PK

二． 训战第一天培训

1. 教练主持开班仪式

2. 邀请领导做开办致辞

3. 楼宇领导带领学员进行训战宣誓

4. 公布训战目标颁发训战军令状

5. 老师上课教授方法工具技巧

6. 中午组织学员参观机房或楼宇数字化体验厅体验学习

7. 下午老师上课学习方法演练技巧总结套路

8. 教练公布部署次日训战计划和训战要求

9. 全体学员进行话术通关

三． 训战第二天——第五天上午

1. 分公司楼宇部组织召开执行动员部署早会



                                                                

2. 2人一组每天拜访 4家客户

3. 中午小组自己总结复盘

4. 每天做好训战群的三打卡要求

5. 下午 2人一组拜访 2家客户

6. 每天 18:00 老师主持现场+视频会议复盘

7. 严格按照复盘流程一组一组复盘

8. 老师点评部署第二天的训战安排和要求

9. 发布当日业绩通报

四． 训战第五天下午总复盘

1. 提前确认复盘时间地点出席的领导

2. 小组体检准备复盘总结 PPT

3. 实战汇总数据确奖项准备奖状奖励

4. 总复盘流程确认

5. 学员总结+老师总结+领导总结

6. 颁发团队及个人奖状及奖金

7. 客户的训战执委会做下一步持续执行的部署安排

8. 老师提出下一步执行要求和本地市场联通业务业务拓展策略

9. 提供学员训战执行工具包

最后训战总复盘

（完）



                                                                


