
政企创新业务营销谈判能力提升

课程大纲：

本课程是根据行业的独有特点，专门为运营商设计的针对性课程。讲师结合多年的通讯行
业背景经验，通过对各地运营商实操经验的借鉴和提炼，有效地收集了大量的政企营销案例
（案例均为通讯业最新的真实、实战案例，数量多且针对性强，大多案例经验可以直接复制应
用），将系统专业的营销技巧融入到实战环境中，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：以互动讨论、案例分析、模拟演练的方式进行

导言 政企市场竞争及创新业务营销新思路

一、 政企客户市场的竞争现状分析
1、 大连接时代的发展趋势及 5G 竞争格局 （讲述+举例）
2、 当前通讯市场同质化竞争的现实局面
3、 互动探讨：同质化市场下建立竞争优势的路径（案例及分析）
4、 同质化市场优势竞争的策略：打造差异化竞争优势

二、 同质化竞争形势下，竞争思维和优势策略
1、 引导案例- “校讯通的大市场” 
2、 竞争思维：政企营销您得有一套！

政企创新业务营销绝不是简单的产品推荐和卖点罗列。您需要在客户营销的过程中，
把握一切差异化优势的细节，为赢得客户做好安排。

3、 创新业务差异化营销谈判的优势策略：
1) 挖掘客户潜在需求，赢得双赢营销商机；
2) 分析客户利益关注，打造优势呈现方案；
3) 把握决策环节关键，引导客户决策选择。

 本节总结：使学员对当前的市场竞争格局以及同质化竞争特点有所了解。并通过赢得竞争优势
的路径探讨，与学员达成共识：要在当今行业市场上获得竞争的成功，决不能寄望于产品、价
格等已然同质化的客观条件的优势建立，通过定制化的产品设计和针对性的营销才是打造差异
化优势的大势所趋，政企营销、支撑人员应重点关注。

第一节 挖掘客户需求，赢得双赢商机

一、 需求是政企营销的基础
1、 有需求才有营销！
2、 为什么要挖掘需求？

1) 案例：雷神爷的神助攻（云及 4G 营销案例）
2) 案例总结：主动的需求挖掘是创新业务营销的第一步

二、 什么是需求？ 
1、 需求的实质什么？



1) 案例：“电力局的考虑” （数据采集应用案例）
2) 案例总结：有利益才有需求！

2、 需求挖掘：解决客户问题带来利益，把握利益机会带来利益
三、 需求及商机的分析确认

1、 案例：可口可乐的吐槽（信息化营销案例）
2、 案例分析：情感利益与实际利益（讲述+案例举例）
3、 双赢的商机：只有双赢的利益，才是真正的商机

四、 挖掘客户需求的实用方法
1、 客户细分是准确把握需求的第一步（方法和举例）
2、 如何挖掘客户需求？

1) 案例：“不经意的大单” （ ICT 营销案例）
2) 案例探讨：发现客户利益需求的启发？
3) 案例总结：解析客户运营，寻找解决客户问题

3、 解析企业运营，挖掘潜在需求的五维度法及工具运用
1) 客户运营解析的五个维度及利益要点-从现有通讯、行政管理、生产管理、市场拓

展、内外协作维度深度挖掘客户需求的示范案例（讲述+大量案例，包括大数据、
云、物联网、ICT、专线、4G、宽带等）

2) 模拟演练 1：从案例资料中分析典型企业的需求（练习+点评）
五、 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

 本节总结：商机往往来自于对客户需求的主动挖掘。在信息化高速发展的今天，客户往往因为
对业务发展的不了解和相关知识的缺乏而对自身需求缺乏了解。只有主动地挖掘客户需求，才
能把握更多的商机，获得竞争的胜利。

第二节 分析利益关注，打造优势呈现

一、 一切优势都是精心策划的结果
1、 案例：“不可思议的逆转”（信息化产品营销案例，讲述+情景互动）
2、 案例研讨：优劣势转化的启发
3、 案例总结：把握核心利益，打造优势认识

二、 把握核心利益，打造优势认识的方法：
1、 以客户认知的方式优势呈现：体验呈现、交流呈现、展会呈现等（讲述+案例举例）
2、 适合客户认知能力的优势呈现：老板方案、技术方案、使用指南的内容设计 （讲述+

案例举例）
3、 聚焦客户核心利益的优势呈现：

1) 客户核心利益的解读
2) 聚焦核心利益的卖点呈现：为客户寻找购买的理由
3) 聚焦核心利益的卖点分析（讲述+案例举例）

4、 联系客户现状问题的优势呈现：
1) 分析：优势认同三要素：现状认同、问题认同、影响认同（讲述+举例）
2) 优势呈现的步骤：现状切入-问题探讨-影响分析-达成共识（讲述+场景示例）
3) 示范案例：“政务产品的优势呈现” （讲述+场景示例）



5、 模拟演练 2：实战创新业务呈现方案及呈现环节策划（练习+点评）

 本节通过一系列优势、劣势产品的呈现案例，引导和组织学员总结分析建立产品优势，强化客
户利益的实战方法：任何产品都必须通过良好的营销手段和沟通方法才能真正为客户所认同。
以客户认知的方式，有技巧的呈现产品优势，聚焦客户利益是获得客户优势认同的最有效方式。
在这一过程中，有的放矢的方案策划和方案整合是必要的工作。

三、 创新产品呈现的载体：解决方案（0.5 时）
1、 解决方案是产品优势呈现的文本体现
2、 解决方案的主体内容和要求（讲述+案例举例）

1) 解决方案是需求组合
2) 解决方案是产品组合
3) 解决方案是利益组合
4) 解决方案是证据组合
5) 解决方案是问题组合

3、 不良解决方案的四大特征
4、 编写解决方案的十大要诀

 对解决方案的主体内容以及要求进行学习，并提供工具模板。帮助掌握解决方案的撰写技巧和
要点控制。

第三节 把握决策关键，引导决策选择

一、 决策关键的解析
1、 案例：“最长的一天” （信息化项目推进案例）
2、 案例探讨：是谁制造了障碍？
3、 案例总结：：把握决策关键，推进决策发展
4、 决策关键解读：决策角色及决策权、决策角色与关注利益、决策权行使及流程、决策人

关系
二、 把握决策关键，引导决策选择

1、 决策关键人的决策角色
1) 决策关键人的三种决策角色：决策者、控制者、影响者
2) 三种人的决策权：决定权、建议权、影响力

2、 决策角色的不同利益关注
1) 案例：龙安德的选择（数据业务营销案例）
2) 决策角色利益差异的分析：组织、部门与个人利益（讲述+案例举例）
3) 模拟讨论 4：决策角色的关注利益（互动讨论）
4) 满足最关注利益是决策引导的关键：思路和对策

3、 决策权行使与决策流程
1) 决策权行使：独立决策与集体决策的应对
2) 决策流程：逐级决策与集中决策的应对

4、 客户关系的建立于经营（简述）
三、 决策引导的谈判运用（讨论并梳理要点）

1、 谈判要点的准备和应对预案



2、 常见客户异议及化解技巧话术
3、 谈判项目推进的关键环节控制

 客户的决策关键：包括决策角色、决策角色的利益关注、决策权行使及流程等对能否成功赢得
选择影响极大。因此，如何在业务谈判中识别客户决策角色、利用利益关注、影响决策流程，
从而有的放矢，各个击破是政企营销、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，在帮助学员在把握关键要点，掌握实战技巧的基础上，探讨理解该内容以快速复制。


