
小微企业营销及实战训练

调研发现，小微企业市场具有较鲜明的需求特点和消费特征：

其一，准入环节对营销的影响较大;

其二，个体价值较小，单一营销效益较低；

其三，产品大同小异，缺乏差异化优势；

其四，客户注重利益，关注实际使用感受。 

因此，研究市场特点，有效把握客户需求共性，以最具个性化、最

具利益优势的聚类解决方案，批量地营销客户，才是小微企业市场营销

最有效的方法。

 在《小微企业营销及实战训练》中，我们借助大量实战案例,

通过对营销中三关键环节的方法学习,探讨如何把握小微客户市场的特点,

在当前市场竞争下开拓市场的实战技巧，并通过模拟和实战练习,帮助学

员掌握赢得市场的技能.

关键环节一

挖掘客户需求---让需求吸引客户 !(实战分析)

1、 案例：“不经意的大单”

2、 案例探讨：客户要的原因？

3、 客户需求来自于对利益的追求

4、 从小微企业的经营特点中寻找客户购买的利益关注点



5、 小微企业典型客户通讯需求和利益关注点的主要特征

6、 实战分析 1：小微企业典型客户需求把握（说明见页尾）

关键环节二、

打造产品优势---让利益打动客户！(实战分析)

1、 案例：“不可思议的胜利”

2、 案例探讨：好产品是怎样炼成的？

3、 案例分析：产品与客户利益

4、 客户心目中的 “好产品”的关键要素

5、 产品与客户需求的对应：好的应用方案模板运用

6、 帮客户找一个购买的理由-产品与客户利益的对接

7、 达成共识之路：好产品的卖点与利益

8、 实战分析 2：重点小微企业产品的优势化推荐话术（说明见页

尾）

关键环节三

现场技巧学习---用技巧引导客户！(模拟演练)

1、 案例探讨：为什么被拒之门外？

2、 客户认同的实质-信任的逐步建立

3、 客户拓展的专业流程

4、 陌生拜访的技巧和要点

5、 融洽气氛的技巧和要点



6、 聆听观察的技巧和要点

7、 提问的技巧和要点

8、 拒绝问题处理的技巧和要点

9、 引导客户决策的技巧和方法

10、 问题探讨 3：现场销售各环节客户拒绝问题搜集与处理（说明

见页尾）

11、 客户不认同的需求等于没有需求

12、 引导客户的四步法精要:引发兴趣、引导了解、激发共鸣、促成

成交

13、 引导客户的沟通技巧运用（营造氛围、建立信任、外部影响）

达成共识的需求：与客户一起解决问题

14、 模拟演练 4：现场销售流程演练（说明见页尾）

关键环节四 

营销现场实战---用实践检验技能

1、 现场实战 5：目标客户的实战销售（说明见页尾）

实战说明：

本训练是通讯行业专业的沙盘式教练课程，是训练客户经理最成熟

的实战训练手段。实战训练可以采取采取小组竞赛模式（最好有物质奖

励），以竞争意识强化参与，以达到效果。

为保证每位学员至少参与一次练习，考虑时间关系，结合以往经验。



每期8-10组，每组2-3人

一、 实战分析 1：典型客户利益分析

1、 客户经理按照需求分析的方法，以现场实战客户为目标，

全面分析客户可能存在的潜在需求。以全面掌握客户需求

为推荐产品的做好准备。

2、 小组讨论、代表分享

3、 老师点评、引导，给予改进意见

4、 分析要求：

 客户信息分析方法掌握

 客户信息分析过程合理

 客户需求分析结果完整

二、 实战分析 2：聚类产品的优势化推荐

1、 从功能、价格、服务、形象角度，分析主推业务产品（具

体产品根据实际情况）的卖点；

2、 针对案例客户和目标客户分析上述业务的针对性利益

3、 老师点评、引导，给予改进意见

4、 练习要求：

  卖点分析全面独特

  利益分析有针对性

三、 问题讨论3：现场销售环节拒绝问题收集与处理

1、 收集从客户准备到引导决策过程常见的拒绝问题

2、 讨论形成处理共识



3、 讨论要求：

 完善收集拒绝内容

 合理运用技巧处理问题

四、 实战演练 4：模拟销售演练 

1、 客户经理模拟演练销售全流程.客户经理以前面分析出的需

求相关信息为基础，设计好引导的问题和措辞气氛。与客

户（由同学扮演）进行销售演练，引导客户达成销售。

2、 把各环节的重点内容在演练中表现出来

3、 并选取前面收集的至少3 个拒绝问题在模拟中予以处理

4、 模拟要求：

 专业拓展过程完整

 过程要点表现清晰

 拒绝处理合情合理

五、 现场实战 5：营销现场实战

1、 学员针对事先选择好的目标客户,到现场进行实战销售.老师

选择陪同部分小组,跟进并及时点评，给予改进意见

2、 实战要求：

 氛围营造技巧运用

 针对性的现状询问

 把握困难探讨要点

 利益影响分析准确

 共识达成合理




