
拥抱政企转型的新机遇

随着国家“新基建”战略号角的吹响！各级政府、企事业单位也纷纷试水电子政务平台、
电子商务平台、智能制造系统、工业互联网平台、大数据中心等的规划建设，投入的资金
何止亿万。
面对饕餮盛宴，各地运营商也纷纷加入战团。
一年过去了，虽然“云改数转”大旗挥舞！但无论是 5G、云还是创新数字化服务都没有

真正成为运营商开拓市场、提升收入的有效手段。“云改数转”仅仅是口号震天！
应该有一个新开始！我们要有所作为！
从基础办公的互联网、监控网接入，到政务、商务、行业等的应用平台开发；
从基础网络、设备、系统的建设维护，到智能制造、工业云、大数据平台搭建优化；
从基本通讯的语、音、数的联通共享，到数字化的人、机、网万物智能互联……

培养基于新的、迭代的、融合的需求发现的主动意识和帮助客户实现价值的专业能力，
才是拥抱新机遇的新出路！

教学方法：以案例分析、互动讨论、模拟演练的方式
本课程是根据新时期 5G、云、物联网以及数字化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 5G\数字化平台\大数据\云
等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。

课程摘要
导言：云改数转，政企市场的新机遇

1、 云改数转时代的新机遇 （讲述+举例）
2、 引导案例：从停车场引出的大生意
3、 案例总结：云改数转，政企把握市场新思路

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商
机挖掘的关键。
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、上级监管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

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。


