
中国铁塔 5G+DICT 新趋势、新应用及新发展策略

【学习目标】：

1、 对比 5G+DICT 网络与传统计算带来的新技术特性，对比主

要运营商中国铁塔、移动、电信和联通的优劣势，将中国铁

塔的优势提炼为话术，帮助管理人员及行业客户总监快速对

接客户需求，激发客户兴趣，积累谈资

2、 参 考 国 内 领 先 运 营 商 的 典 型 做 法 和 典 型 案 例 ， 了 解

5G+DICT 关键技术、及八大典型垂直行业的需求、痛点和

落单切入点，为差异化解决方案制定和呈现奠定基础；

3、 以在教育、医疗、能源、销售、园区、政务等场景下的应用

创新和方案设计为蓝本，学习 5G+DICT 初期的典型应用及

拓展之路，分析研讨 5G+DICT 中后期的发展路线图，为

5G+DICT 发展做好规划；

4、 学习解决方案呈现、客户异议化解、控标点选取、落单技巧

等关键环节的策略与话术，实现有效落单、价值落单。

【课程大纲】：

第一部分  打基础： 5G+DICT 技术特性、优劣势对比及客户拜

访话题引导策略 

1.  5G+DICT 技术特性与各运营商的优劣势分析

1.1 5G+DICT 与传统 ICT 相比的主要技术创新点

1.2 云网一体化给管道（网络）带来的变化及新业务能力



1.3 5G+DICT 时代主要参与玩家的优劣势分析：中国铁塔、

运营商、设备商、及互联网公司

1.4 5G+DICT 新技术新趋势

 云边结合

 多云结合

 云网融合

 5G R16 新技术

 大数据

 人工智能

 物联网

 ICT

2.  中国铁塔 5G+DICT 产品优势提炼及客户拜访谈资选择

 5G 网络优势及沟通话题引导策略

 云+DICT 网络优势及沟通话题引导策略

 其他方面的谈资积累

第二部分 理思路： 5G+DICT 的商业模式、典型应用场景和行业

客户拓展总体策略

讨论：5G+DICT 时代那些应用场景会最先在运营商取得成功 

1、5G+DICT 重点业务设计和变现的核心观点

2、5G+DICT 细分市场的场景及拓展模式（根据地方客户特

点针对性选择，两天课程可选四个方向）

2.1 政务



2.2 教育

2.3 工业能源

2.4 医疗

2.5 农商

2.6 金融

2.7 交通

2.8 互联网

3、案例研讨：教育及医疗行业的拓展路径和总体思路 

第三部分：讲实效： 5G+DICT 商机获取、需求挖掘、针对性方案

制定、方案呈现及落单技巧

一、将 5G+DICT 产品优势体现为业务优势的策略与方法

 1、政企行业客户 5G+DICT 信息化业务发展需求分析

   客户的需求来自于客户的业务困惑，不能解读业务就找不到客户

的痛

 制造行业现状与 5G+DICT项目需求

 能源行业现状与 5G+DICT项目需求

 交通行业现状与 5G+DICT项目需求

 教育行业现状与 5G+DICT项目需求



 政府行业现状与 5G+DICT项目需求

 金融业现状与 5G+DICT项目需求

 医疗行业现状与 5G+DICT项目需求

 农业现状与 5G+DICT项目需求

2：解决方案销售的核心：需求挖掘           

 需求层次理论的启发——生存、发展与价值

 信息化如何让客户企业生存与发展的更好？

 趋势需求挖掘法——客户行业发展状况与未来趋势

 竞争需求挖掘发法——客户行业竞争态势

 客户商业模式与业务流程——业务流程需求挖掘法

 愿景需求挖掘法——个人期望与组织目标

二、解决方案架构设计与制作             

2.1 解决方案整体架构

行业分析\客户需求分析\解决方案\效益分析成功案例

2.2 解决方案制作的基本思路与原则

客户导向

竞争导向



决策人导向

2.3.定制解决方案的两个先决条件

 梳理客户需求，发掘我方优势

 梳理产品与服务，发掘差异化机会

2.4.解决方案设计的要点

把公司的长处和优势与客户的核心需求联系起来

 创建最大限度满足客户核心期望的方案

充分体现业务合作给客户带来的价值

3.5.差异化竞争：产品差异化、服务差异化、品牌差异化、

价格与价值的差异化

3.6.解决方案捆绑设计的要素

三：实战研讨：重点行业 5G+DICT 解决方案呈现技巧及落单技巧

1、基于客户需求的产品耦合与方案呈现技巧

集团客户需求与方案满足的桥接思路

信息化解决方案的呈现要点

 集团信息化解决方案呈现的五步法则



 集团信息化解决方案呈现的五个步骤与具体操作

 冷场/异议/冲突等的处理方法

情景模拟：集团客户信息化解决方案呈现技巧（可采本

地案例）


