
知己知彼 成功策反
                            --政企客户策反谋略与实战技能提升

一、 政企行业市场的竞争现状分析

1、 大连接时代的大环境及竞争格局 （讲述+举例）

2、 破局：当前通讯市场同质化竞争的现实与突破路径

3、 政企行业市场优势竞争的必然趋势：从产品营销向解决方案营销的发展

4、 策反营销的基本理念及关键策略解读

二、 策反营销的策略：以深度的分析帮助客户寻找新利益

1、 新的利益是客户需求的实质

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

4) 策反策略解读：帮助客户发现新利益是策反客户的关键

5) 企业客户关键利益：财务利益和绩效利益的内容及相关案例分析

2、 发现新利益，挖掘客户潜在需求

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) 解析企业运营，挖掘潜在信息化需求的五维度法及工具运用

a) 从基本通讯、行政管理、生产管理、市场拓展、行业信息维度深度



挖掘客户需求的示范案例：银行业+教育业潜在需求分析（可根据

当地情况调整）

b) 练习案例：全业务背景下典型企业信息化需求的分析

c) 普片性企业：各级政府、银行、学校、医院、交通。。。

d) 本地性企业：物流、酒店、制衣、制造、矿山。。。（可根据当地

情况调整）

e) 模拟演练 1：从客户信息（案例资料）中分析和发现需求。

3、 优化行业应用，培养新的客户利益

1) 江门电信案例：校讯通引爆中小学市场规模策反

2) 政企市场行业应用策反的几个关键切入

3) 策反行业市场的培育市场策略和方法运用

三、 策反营销的策略：以驾驭式的沟通引导客户认同利益

1、 分析客户关键需求，把握客户真正的需求

1) 案例：“国泰航空的选择”

2) 案例分析：客户关键利益与需求

3) 案例总结：分析客户运营特点，把握客户关键需求的方法及工具应用

a) 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，深度解析客户关注需求的示

范案例：银行业+教育业关注需求分析（可根据当地情况调整）

2、 客户需求认知的驾驭式沟通：

1) 客户需求认知的过程规律



2) 客户需求认知过程的四大认同及 SPIN引导步骤

a) 引导需求共识的示范案例：“位置服务的客户需求认同引导”

b) 客户经理高效工作的基础：需求达成

c) 研讨：达成需求共识关键点的必要支撑

3、 政企客户策反调查的主要内容及信息收集

1) 全业务营销的信息管理

2) 客户信息收集的内容和方法

3) 客户信息工具与运用

四、 策反营销的策略：以切实的利益满足客户需求

1、 策反方案的核心：实现对客户的优势满足

1) 案例：“不经意的大单”

2) 案例研讨：优劣转化的启发

3) 案例总结：打造产品优势的核心

4) 分析产品卖点，聚焦客户买点

5) 用产品满足需求-全业务满足的思维

6) 产品优势实现的步骤：把客户和产品优势联系起来

7) 建立优势的路径---为客户找一个购买的理由

a) 练习案例：策反方案的推荐及优势强化

2、 策反方案优势化呈现的关键内容解析及编写要点

3、 模拟演练 3：案例企业策反方案制作



五、 策反营销的策略：以专业的方法获取和保持客户支持

1、 关键人的支持才是有效的支持

1) 案例：“电力局的变脸”

2) 案例总结：企业关系的基础是关键人的情感认同

3) 客户关系中的“关键人”关系

4) 关键人的类型以及影响

5) 探讨：关键人核心利益差异与情感认同？

6) 把握关键人认同的重点和方向：有效的关系互动

2、 针对决策链的深度互动才是有效的互动

1) 案例：“赢的秘密”

2) 案例总结：有效的关系互动必须是上上下下的联动

3) 解读企业的决策链：决策方式与决策流程

4) 把握决策链的关键信息收集与利用

5) 决策链有效互动的方法

3、 政企客户经理深度经营关系的活动

1) 关系的层次与价值

a) 客户关系的四个进阶层次

b) 关系温度计：关系评估的工具运用

c) 企业关系评估的意义和价值

2) 关系深度经营目标的设定

a) 企业关系需求的差异

b) 评估现状与关系经营目标



c) 企业关系经营应目标的设定

3) 关系深度经营计划的制定

a) 客户拜访与关系经营

b) 制定客户关系推进的路线图

c) 客户关怀与关系推进：以最有效的互动推进关系

d) 图表工具及运用

e) 新型关系经营工具的借鉴：微博工具、社交工具、游戏工具。。。

4、 政企客户经理情感深度互动的关注点

1) 深度挖掘关系的基础

a) 案例：21世纪最铁的关系

b) 案例总结：搞关系的窍门---深度的关系基础

c) 深度挖掘关系基础的惯用手段

d) 建立客户关系的“知音大法”

2) 用心累积客户好感的行动

a) 每一次见面都让人莫名的期待！

b) 每一次交谈都让人如此的愉悦！

c) 每一次的倾诉都让人无比畅快！

3) 主动推进与客户的个人关系

a) 不妨换一下称呼

b) 主动“亲近”一点

c) 打些“无聊”的电话

d) 能否介绍 “嫂子”认识 



e) 要求帮忙些“小事”

4) 积极的活动关系

a) 关系要动起来才有用

b) 关系动起来的案例借鉴：公司公关活动、个人互动、客户互动、客

户关系拓展、生活工作情感关怀

5、 策反客户的基本步骤及准备（谈判）

1) 策反谈判技巧运用及要点

2) 策反项目推进的关键环节控制

关于现场实战环节：

时间：1天

学员可事先挑选正在进行的策反项目用于咨询或实战辅导（任选一项）

1、 咨询：学员可根据以下内容，事先做好资料准备，以便现场咨询

a) 策反对象的相关情况：包括当前企业基本情况、通讯产品使用情况、新需求情

况、关键人情况、对我方态度等；

b) 竞争对手情况：包括现行政策、客户关系、最近行动等；

c) 瓶颈问题：当前策反的障碍或瓶颈问题问题

d) 现场咨询：根据学员描述的情况，组织学员讨论，并提出建设性意见

2、 实战辅导：学员挑选并预约 1-2个客户，由老师陪同拜访

a) 策略检测：观察学员表现，帮助学员分析关键策略把握的问题

b) 提出建议：针对策反过程发现的问题，提出建设性意见


