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一、营销的本质与标准流程
1、营销的本质就是客户需求管理
2、营销的标准流程
3、华为大客户营销中的三个关键节点

二、以客户为中心，精准把握客户需求
1、如何捕捉客户的显性需求？
2、如何引导客户的隐性需求？
3、讨论：华为是如何精准捕捉客户需求的 

三、对客户需求做出敏捷反应，优化产品与服务设计
1、传统产品设计的弊端是无法对客户需求做出及时响应
2、华为如何提高研发的一版成功率？
3、能否让客户参与到产品设计中？

四、大客户关系管理
1、华为大客户关系管理的五大手段
2、客户关系支撑点
3、真正的销售源于售后服务
4、讨论：如何在客户面前提升我们的专家形象？ 

五、大客户营销需要后勤部门提供足够的支持
1、企业是一个握拳动作，业务部门需要后勤部门的足够支持
2、为什么后勤部门的支持跟不上？
3、华为是如何解决后勤部门对业务部门支持难题的？
4、华为的客户接待

六、华为大客户营销的竞争手段
1、分割营销
2、跟随营销
3、事件营销
4、借势营销
5、借船出海
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