
课程单元 单元要点

开班典礼

一、开训活动

二、学习规则介绍

三、队名组建
第一模块

读懂 DICT 项目

 【引子】政企经理要开展 DICT 项目的操盘，首先要解决对工业

化、信息化、智慧化基本概念的知识储备和项目原理的理解，究竟什

么是 DICT 项目？如果客户反馈了一个需求，如何判断它是否属于

DICT 项目可解决的范畴呢？

一、一张图理清 DICT 项目本质

1、工信部两化融合、智能制造、上云上平台、智慧企业政策解读及

市场情况

2、政企客户经营生产特点及价值链全解

3、DICT 技术销售端理解与电信产品体系

4、电信“云改数转”战略与 DICT 项目

5、DICT 项目的业务逻辑与项目特点

模拟演练：“一张图解释 DICT”讲图

二、一张表理清政企经理转型方向

1、观念转型准备及转型方法

2、能力升级准备及转型方法

3、行为习惯准备及转型方法

4、必备沟通技能--ABC 沟通法

三、DICT 需求与技术识别专项练习

1、基础信息化应用及常见系统介绍

2、非信息化需求识别与专项练习



3、管理信息化需求识别与专项练习

4、大数据需求识别与专项练习

5、人工智能需求识别与专项练习

6、物联网需求识别与专项练习

7、整体解决方案需求识别与专项练习
第二模块

读懂客户诉求

【引子】如何才能挖掘和引起客户的 DICT 需求？为什么有时候我

们自我介绍或将方案推荐给客户后，客户对接人却表现得兴致缺缺？不同

行业、不同角色、不同身份、不同岗位、不同部门的客户对接人有什么个

性需求吗，我们在阐述产品价值时要如何区别对待？

一、从“痛点”到 DICT 解决方案需求

1、单点痛点的解决--DICT 单项应用需求的挖掘方法

2、整体痛点挖掘方法--DICT 整体解决方案需求的挖掘方法

 模拟演练：直接提问、诱导式提问引起客户主动反馈需求

二、需求≠诉求

1、从哪里找客户--政企渠道建立与客户资源的获取

2、客户有什么诉求--诉求识别方法论

3、竞品分析技巧

三、关键人诉求分析

1、不同角色对接人诉求分析：决策人、选型人、使用人、建议人、

执行人、引荐人、不相干人

2、不同身份对接人诉求分析：政府领导、基层公务员、老板、股

东、职业经理人、基层员工

3、不同企业对接人诉求分析：央国企、私企、党政、事业单位、龙



头企业、中小企业

 模拟演练：客户对接人核心诉求快速精准识别演练

四、行业经营特点、痛点分析

1、党政军行业

2、金融行业

3、医疗行业

4、教育行业

5、电力环保行业

6、钢铁行业

7、烟草行业

8、软件行业

9、石油化工纺织印染行业

10、建筑材料行业

11、软件行业

12、法律、财务、培训等咨询行业

13、农业

14、食品行业

15、机械制造行业

16、贸易行业

17、鞋服行业

18、生物制药行业

19、电子行业

20、物业行业



21、建筑设计施工装修行业

 模拟演练：行业客户面谈谈资及 DICT 需求挖掘演练
第三模块

读懂营销统盘

 【引子】客户已经对产品和服务产生了兴趣，但你是否有一些瞬间忽

然不知道下一步该做些什么？都说政企业务营销是步步为营，可是有

没有可能行前布局、运筹帷幄？

一、什么是营销统盘

（一）为什么统盘--政企业务“营销统盘”的必要性

1、政企客户的业务拓展特征

2、政企客户的产品需求特征

3、多层级、多部门、多人员、多产品的复合对接模式

 案例分析：某烟草公司 5G+中台+智慧工厂销售过程中的多层级、

多部门、多人员、多产品的复合对接。

（二）统盘什么--政企业务“营销统盘”的要素

1、商务阶段

2、商务节点

3、商务动作

4、商务目标

5、风险防控

6、解决方案库

（三）营销统盘一张图

二、各重点商务阶段统盘及管控要点

（一）商机挖掘阶段

1、本阶段核心目标--客户明确购买需求



2、本阶段重要节点详解-访前背调完成、拟定营销策略、客户产生购

买欲

3、各节点下关键动作及必要动作

4、本阶段各类对接人诉求、运营特点及对商务动作的影响分析（细

分为各行业、各部门、各身份、各企业性质等）

5、本阶段常用销售工具与话术

6、本阶段常见风险及疑难事件的防治与解决

（该行业无成熟案例、过往案例建设不佳营销口碑、客户有需求意向

但不同意深入调研、多部门对接商务顾此失彼等）

 案例分析 1：某行客经理从陌拜到成功攻略中建某局领导，并达成战

略合作意向。

 案例分析 2：某大型工业集团十部门、三层级对接成功签单案例。

（二）客户立项阶段

1、本阶段核心目标--客户内部正式立项

2、本阶段重要节点详解--形成商务调研结论、完成产品报价、完成立

项策划、项目方案过会

3、各节点下关键动作及必要动作

4、本阶段各对接人诉求、及对商务动作的影响分析（选型人、使用

人、采购人、决策人、执行人、建议人、评审专家等）

5、本阶段常用销售工具与话术

6、本阶段常见风险及疑难事件的防治与解 （项目方案难产、关键人

不认可方案、竞争对手策反介入、项目过会被砍、客户 预算不足、报价

过高流单等）



 案例分析：某电厂 5G+工业互联网项目多途径立项策划确保成功过

会

 思考：报价时的忌讳有哪些？

 思考：与政府和国企部门推进立项过程中的忌讳有哪些？

（三）合同订立阶段

1、本阶段核心目标：中标并签订合同

2、本阶段重要节点详解--完成招标策划、完成投标准备、客户正式挂

网、客户宣布中标、正式签订协议

3、各节点下关键动作及必要动作

4、电信投标优势常识梳理

5、本阶段常用销售工具与话术

6、本阶段常见风险及疑难事件的防治与解决（项目流标、门槛过低

导致竞争对手挤入、竞争对手策反、客户端合同周期过长等）

实践演练：招标策划工具的使用

（四）产品交付阶段

1、本阶段核心目标：完整保质保量交付

2、本阶段重要节点详解--完成产品质评、完成交付准备、正式完成交

付、项目正式结项

3、各节点下关键动作及必要动作

4、本阶段常用销售工具与话术

5、本阶段常见风险及疑难事件的防治与解决（质量有问题、客户需

求变更导致、客户需求溢出补充开发导致成本增加、无法交付等）

（五）款项催收阶段



1、本阶段核心目标：按时足额收款

2、本阶段重要节点详解--完成收款准备、完成款项催收

3、各节点下关键动作及必要动作

4、本阶段常用销售工具与话术

5、本阶段常见风险及疑难事件的防治与解决（客户拒付、客户现金

流不足、客户倒闭等）

（六）售后服务及长期客情关系维护

1、售后完美服务的要点

2、建立长期客情关系的技巧

三、主管的常态化管控（团队长加训）

（一）向上沟通、平行沟通

（二）向下赋能

（三）管控要素

（四）管控内容

（五）常用管控技巧

1、晨会与部署会

2、复盘与总结会

3、日报点评

4、阶段性项目梳理

5、内部头脑风暴与知识分享会

6、营销活动操盘要点


