
讲授专家：杨茂林
培训对象：在线政企产品营销服务人员

课程时间：2天

在线渠道政企类产品的营销服务，目前存在以下的难点：
1、从企业端来看，大部分人员是从 10086服务人员中挑选，服务素养高、业务知识好。

但是面对政企类产品的营销，通常会遇到两个难点，一是从被动服务转为主动营销推荐，这
就要求员工在服务中积极的发现客户的需求，并能够有针对性的进行推荐，目前员工的意识
和技能还存在不足；二是对于政企类产品，特别是云产品的销售，不能够按照传统的产品营
销方式来进行，因为“卖网”和“卖云”的思路、方法是完全不同的。同时，如何基于多媒体方式
与客户进行沟通的能力也亟需提升。

2、从客户端来看，云产品的需求往往是隐形的，虽然客户和我们表达和描述了对产品
的需求点，但是这种描述往往停留在需求的表面。

云产品的销售一定要全面了解客户的业务情况，业务流程，信息化能力、过去、现在、
未来的规划等。只要真正进入到客户的业务流程之中，才能够挖掘出客户的真实需求，推荐
的方案才能够打动客户。

通过以往的沟通了解，发现我们的相关人员通常会遇到以下这些难点：
1、对云产品的销售无感；
2、工作意识、工作方式停留在过去的营销服务模式；
3、不知道如何挖掘客户的需求；
4、不知道如何进入客户的业务场景；
5、不知道收集哪些信息是对的；
6、不知道如何撰写业务方案；
7、不知道该如何有效与客户沟通。
杨茂林老师近年来主要研究互联网产品、互联网营销与服务，深知一线员工的痛点，课

程内容的设置是根据政企类客户营销的实际情况而设计，都是目前一线员工亟需要解决的问
题。

课程收益：
培训完结后，学员能够：

1、掌握政企类产品销售的思维方式和工作方法；
2、提高客户需求的挖掘能力； 
3、提高客户业务场景的理解能力，进入客户的业务场景；
4、提高信息收集能力；
5、提高方案撰写能力；
6、提高在线沟通、营销能力。

课程大纲：
单元 大纲 内容 收益

单元一 场景+创值营销 站在客户的角度 从营销行动到为客户创造价值
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的基本理念

融入客户业务场景

以客户化语言描绘价值

单元二 站在客户的角度

客户营销与留存中的五个误差

“ ”深化 客户视角 ，深挖客
“ ”户 应用场景

聚焦客户、关注场景

“培养客户视角的行为准则 三
”改变

“ ”客户需求探索 听力三角形

单元三 研究客户的业务

产品视图转变为客户视图

通过客户视图深化，不断深入
研究客户并落实客户价值深度
经营

客户视图运用

客户视图深化

单元四 深入客户的场景

场景+创值营销行动路径

以场景式沟通走进客户内部
以场景驱动客户应用价值

筛选客户

场景挖掘

方案构建

复盘总结

单元五 加强营销能力

场景+创值营销核心能力

坚守以客户为中心，以应用场
景为依据

“做实客户 场景+ ”创值营销

能力 1-客户分析之客户画像

能力 2-需求确认

能力 3-匹配方案

能力 4-合作促成

能力 5-线上运营

单元六 落实标准动作

精准创值六步闭环

落实三项规范动作“ ”精准创值之实战 三步曲

规范动作


