
《5G客户化方案设计与销售呈现》-基于应用场景需求的差异化营销

随着 5G的快速推进，基于 5G的三大应用场景： 增强移动宽带、高可靠低时延连接、
海量物联。包括：移动宽带数据接入、智慧家庭、智能建筑、语音通话、智慧城市、三维
立体视频、超高清视频、云工作、云娱乐、增强现实、行业自动化、紧急任务应用、自动
驾驶汽车等大量的场景应用将在最近的将来成为人们可以依持的工具。

对于站在 5G应用前沿的运营商来讲，能否向市场提供有效的产品（整合解决方案），
能否向市场有效地推广产品（整合解决方案），成为运营商 5G时代竞争的关键，特别是
在针对政企和集团市场的竞争中尤为重要。

而运营商间同质化的技术能力却使竞争者难以建立自身差异化的优势，从而占领市场
提升收入。

如何才能突出重围，赢得市场？
课程摘要

第一部分：5G时代政企及集团客户市场的营销竞争
一、 政企及剧团客户市场的竞争现状分析

1、 5G时代同质化的大环境及发展趋势 （讲述+举例）
2、 5G技术下场景应用的新机遇
3、 互动探讨：把握机遇，建立竞争优势的路径
4、 同质化竞争的思路：基于应用场景的差异化竞争

二、 5G时代，差异化的客户方案设计和呈现思路
1、 引导案例-差异化营销的关键环节：“中介公司的选择”
2、 案例总结：基于应用场景的差异化方案设计与呈现思路

1) 客户方案的差异化优势，首先来自于精细的客户需求捕捉； 
2) 客户方案的差异化优势，一定来自于精确的利益设计和满足；
3) 客户方案的差异化优势，必须依托于客户呈现的场景化设计
通过本节的学习，使学员对 5G技术发展下的市场竞争格局以及差异化竞争特点有所

了解。并通过对赢得竞争优势的路径探讨，与学员达成共识：要在 5G市场上获得竞争的
成功，必须在基于应用场景的精细把握下，通过定制化的方案设计和针对性的营销才是打
造差异化优势。
第二部分：基于应用场景的差异化优势建立
一、 基于应用场景的需求捕捉

1、 有需求的方案，才是好方案！
2、 需求的实质是什么？

1) 案例：“电力局的考虑” 
2) 案例探讨：需求的实质是什么？
3) 案例总结：需求的利益实质及相关案例

3、 基于应用场景，精细捕捉客户需求的方法
1) 案例：“不经意的大单” 
2) 案例探讨：发现客户利益需求的启发？
3) 案例总结：帮助客户发现并引导客户认同需求



4) 基于应用场景，挖掘潜在行业需求的案例集及工具运用
5) 解析应用场景需求的五个维度及利益要点分析
6) 典型企业案例分析及需求挖掘（各级政府、银行、学校、医院、交通、物流、
酒店、制衣、制造、矿山等等，可根据当地情况调整

4、 分析筛选关键需求，把握营销最佳切入点
1) 把握客户关键需求的五大切入角度及分析要点-从组织属性与人员、行政架构

与职能、生产管理与流程、市场拓展与客户、价值链地位与关联性等方面，
2) 解析客户关键需求的示范案例：银行业+教育业关注需求分析（可根据当地
情况调整）（讲述+案例）

5、 应用场景需求分析所必需的客户信息收集
1) 关键人信息和客户经营信息收集的内容和工具方法
2) 营销过程的信息管理与竞争应对

二、 基于应用场景的客户利益策划及满足
1、 满足关键利益是客户化方案建立优势的核心

1) 案例：“不可思议的胜利”
2) 案例研讨：关键利益对优劣势转化的启发
3) 案例总结：把握核心利益，引导客户认识

2、 把握关键利益，实现差异化优势的方法：
1) 客户化解读：把产品与客户连接起来（讲述+案例举例）
2) 聚焦客户核心利益：为客户寻找购买的理由
3) 基于应用场景，分析核心利益的方法与案例（讲述+案例举例）

3、 方案策划的创新思维及方法实战
1) 方案的主体内容和要求：需求组合、产品组合、利益组合、证据组合、问题
组合

2) 不良方案的四大特征
3) 编写方案的十大要诀

本节通过一系列基于优势、劣势方案的实战分析，引导学员总结掌握在不同情况下以
客户认知的方式，有的放矢的策划和整合产品优势，满足客户核心利益并获得客户的认同
的方法。 
三、 基于应用场景的客户呈现策划和设计

1、 案例：“精彩的逆转“
1) 案例分析：一切销售都是精心设计的套路。
2) 案例总结：利益引导是成功销售不可或缺的重要环节
3) 利益引导的核心：认知共识达成

2、 共识达成的过程规律：客户认知过程的四大认同（讲述+举例）
1) 现状切入、问题探讨、影响分析与引导共识的内容（讲述+场景示例）
2) 引导客户达成共识的示范案例： （讲述+场景示例）

3、 基于客户环境的场景化共识引导
1) 针对关键利益的引导
2) 产品呈现的重点及方式的针对性安排（讲述+举例）
3) 认知过程四步的模拟演练：现状切入、问题探讨、影响分析与引导共识的引

导脚本（练习+点评）
4、 聚焦关键客户的场景化共识引导

1) 案例：“最长的一天” 



2) 案例探讨：是谁制造了障碍？
3) 案例总结：：客户决策方式的关键作用

 客户决策方式的解读：决策人关键人、决策权行使、决策流程（讲述+

案例举例）
 了解客户决策方式，把握决策关键的步骤和方法

4) 把握决策方式需要清晰客户关注利益
 决策关键人利益差异的分析：组织、部门与个人利益（讲述+案例举

例）
 案例讨论：决策关键人关注利益的探讨（互动讨论）
 把握决策方式，满足关注利益，引导客户决策的要点归纳
 引导客户共识的的基本谈判技巧运用及要点

5) 引导客户共识中常见客户异议及化解技巧、话术
5、 营销呈现策划的模拟演练：对前面练习案例中所对应的客户进行分析，并策划客户

呈现的方案（模拟练习+点评）
在客户需求明确的前提下，一方面客户对利益的认识和认同方式意义重大，同时客户

的决策方式对能否成功营销也影响极大。因此，如何把握关键人利益、影响决策流程、识
别利用客户决策权力的行使，从而有的放矢，各个击破是政企及行业营销、策划人员又一
项必须掌握的关键技能，本节将通过案例的引导，帮助学员在把握关键要点，掌握实战技
巧的基础上，探讨如何通过项目管理手段等有效的整合行为，帮助政企及行业营销、策划
人员有效推进营销决策。
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