
互联网+时代行业信息化创新应用与反感解决

万物互联，互联网+的欢宴已经到了高潮！
互联网+将会带来全新的突破！随着 5G、区块链等新的技术的到来，居于 APP 的亿

万级互联网+，将迅速延伸到数百亿级的智能化终端。从临街商铺的宽带互联、监控互联 ，
到链接整个行业的云互联、大数据；从传统企业的办公网络，到新型企业的物联网应用以
及全球化资源在线。在这场大连接的盛宴上，机会无处不在。

培养基于新的物联网、5G 及云应用发现新的、迭代的、融合的需求发现的主动意识，
帮助客户实现新价值的专业能力，才是万物互联的大连接时代开拓市场，提高收入的新出
路！

本课程是根据新时期即将到来的 5G、物联网以及云应用发展的实际情况，结合通
讯行业的独有特点，专门为通讯运营商集团政企营销管理人员设计的针对性课程。讲师结
合自身多年的通讯行业背景经验，通过对大量实战案例（侧重于当前 4、5G\互联网\固定
数据\云业务发展最新最真实的实践,多数案例经验可以直接复制应用）的分析和借鉴提炼，
帮助管理人员理清经营的思路，帮助学员掌握的专业方法，将系统专业的需求发现和商机
转化融入到实战中，实现了理论与实操的合理统一，课程内容丰富、简洁实用。
教学方法：以案例分析、互动讨论、模拟演练的方式

课程摘要
导言：万物互联，政企集团市场的新机遇

1、 万物互联，互联网+的新机遇 （讲述+举例）
2、 引导案例：从停车场引出的大生意
3、 案例总结：万物互联时代政企把握营销新思路

1) 从需求挖掘到需求发现
2) 从产品优势到价值优势
通过对当前的通讯市场新竞争格局的分析，形成全新的认识：运营商要在当今政企市

场上获得成功，决不能寄望于产品、价格等已然同质化的因素，为客户创造价值才是新营
销的关键。
一、 从需求挖掘到需求发现的新思路及实现

1、 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：需求与利益-客户利益的组成
4) 案例：“不经意的大单” 
5) 案例探讨：发现客户利益需求的启发？
6) 需求发现新思路的解读：发现利益是发现需求建立客户价值优势的关键

2、 需求发现的营销实现
1) 需求发现的实现要素
2) 实现要素的要点
3) 实现需求发现的新思路

a) 客户信息搜集的新变化
b) 机制化的行业需求分析

3、 发现客户需求，提升客户价值的应用



1) 案例发现：需求发现的问题发现与价值发现
2) 解析行业运营，发现需求的五维度法及工具运用

a) 客户运营解析的五个维度及利益要点-从基本通讯、行政管理、生产管理、市
场拓展、行业信息维度发现客户需求的示范案例：

通过一系列的案例分析、互动探讨，帮助营销人员建立需求发现的主动意识，并结合
市场客观情况及业务发展理解发现需求、识别需求的方法，提高实战中发现客户需求的能
力。
二、 从产品优势到价值优势的新思路及实现

1、 用产品满足到利益满足的新思维
1) 案例：“不可思议的胜利”（讲述+情景互动）
2) 案例研讨：优劣势转化的启发
3) 案例总结：利益满足是“关键人”的满足
4) 价值优势实现的步骤：把客户和产品利益联系起来（讲述+案例举例）

2、 价值优势的营销实现
1) 探讨：利益满足营销实现的要素

a) “关键人”的决定性作用
b) 三种关键人的利益分析

2) 实现利益满足的新思路
a) 探讨：如何实现三种人的利益满足

b) 差异化营销方案的制定
3、 实现价值优势，满足客户利益的应用
a) 利益满足核心价值的分析
b) 核心利益的优势策划
c) 决策人的决策心理研究
d) 决策流程的影响和利用
4、 解决方案方案呈现的沟通技巧
a) 察言观色把握沟通进程

i. 读懂客户的肢体语言
ii. 引导客户的积极姿态

b) 技巧提问引导客户情绪
i. 提问时机与提问技巧
ii. 开放式、封闭式提问的技巧

c) 有效处理客户反感异议
i. 反感异议的实质
ii. 反感异议处理的 4 大黄金法则
iii. 常见反感异议的处理话术
iv.  “话里有话”，在异议中需找突破

在产品同质化的现状下，必须学会以客户的认知方式，有技巧的打造价值优势，满足
客户利益，才能真正转化需求获得商机。本节通过成功案例的引入分析，帮助营销人员掌
握有效方法，并学会在实战中用以开展营销。


