
Deepseek+营销销售

课程背景：

当前市场竞争日越激烈，营销和销售人员不仅需要掌握传统的销售技巧，还需要熟练运用

现代化工具和技术，以提升营销、销售效率和精准度。本课程专为营销销售人员设计，旨

在通过系统化的培训，帮助学员在市场和大客户销售端提升能力。

在营销销售中，学员将学习从线索获取到签约的全流程管理，结合 DeepSeek工具的

应用，实现销售提效和转化率提升。学员将能够快速融入 AI时代的营销和销售新模

式，提升个人销售能力，助力公司业绩增 长。

培训对象：营销销售人员

 课程目标：

1. 了解Deepseek的特点以及在营销销售方面的应用场景

2. 掌握客户全流程销售技巧，从线索到签约，提升大客户转化率。

3. 学习并实践DeepSeek工具的应用，提升销售效率和精准度。

【课程大纲】

 任务一： DeepSeek  的特点、 价值与营销销售  中的应用 （1小时）

 模块一： DeepSeek的基本概念与发展现状

1.DeepSeek的定义与核心技术：

� 人工智能的基本概念与DeepSeek的技术架构。

� 自然语言处理（NLP）、机器学习、深度学习等技术简介。 

2. Deepseek在建造业的应用场景：

� 赋能办公效率提升

� 赋能智慧建造

� 赋能市场业务发展

� 赋能管理提效

 模块二： DeepSeek的特点与价值
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1.DeepSeek的核心特点：

高效性：自动化处理海量数据，提升工作效率

智能化：预测需求、分析数据、优化决策。

精准性：通过数据分析实现精准营销与客户管理。

2.DeepSeek在营销销售中的价值：
� 提升营销销售效率，缩短销售周期
� 提高营销精准度，降低营销成本。
� 优化客户体验，提升客户满意度。

 模块三： DeepSeek工具的典型应用场景
� 客户画像与需求预测
� 洽谈话术生成与反对意见预判
� 自动化合同审核与风险提示。

 任务二： 营销销售全流程与DeepSeek  提效 （5小时）

模块一、市场分析与用户洞察

1 市场分析的基础

� 市场分析的核心概念与方法

� 市场分析在业务运营中的作用

2. DeepSeek在市场分析中的应用

� 数据收集与整理方法

� 数据清洗与预处理技巧

� 数据可视化与洞察报告生成

模块二：品牌与市场营销

1. 品牌与市场营销的基础

� 品牌与市场营销的核心概念与流程

� 品牌与市场营销中的常见挑战

2. DeepSeek在品牌与市场营销中的应用

� 品牌定位与市场分析

� 市场营销活动策划与执行

� 营销效果评估与优化

3. 品牌与市场营销的实操步骤

步骤 1：品牌定位

  使用DeepSeek生成品牌定位报告

步骤 2：市场营销活动策划
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  使用DeepSeek设计营销活动方案

步骤 3：营销效果评估

  使用DeepSeek生成营销效果报告

任务 4：品牌与市场营销实战

  学员分组，模拟一个市场营销场景（如新产品推广）。

  使用DeepSeek生成品牌定位报告，并设计营销活动方案。

模块三：Deepseek在销售中的应用

1.大客户销售流程：

� 线索识别与分类：如何筛选高潜力客户， DeepSeek辅助客户画像与标签化。

� 商机跟进与分析：商机信息整理和需求挖掘， DeepSeek驱动商机预测与风险分析。

� 拜访与洽谈： DeepSeek生成洽谈话术，提前预判客户需求与反对意见。

� 方案设计与对接： DeepSeek工具辅助方案模板化设计，自动化文档生成。

� 招投标与合同洽谈： DeepSeek优化投标方案，合同条款智能审核。 

� 签约与合同管理： DeepSeek监控合同履行，提醒关键节点，自动化合同归档。

� 结算与回款： DeepSeek生成结算单，自动化回款提醒，减少账款回收周期
2.DeepSeek工具实操演练：

� 使用DeepSeek进行客户画像与需求预测。

� 生成标准化洽谈话术与方案模板

� 自动化合同审核与风险提示。

模块四：大客户销售技巧

1.线索管理与商机跟进

1.1 高潜力客户的识别标准

� 客户类型：政府机构、建筑公司、开发商等。

� 项目规模、预算、决策周期等因素。

� DeepSeek辅助客户画像与需求分析。

1.2 商机跟进的时间节点与策略

� 项目规划阶段：提供初步方案与建议。

� 设计阶段：深入技术支持与方案优化。

� 施工阶段：提供技术服务与问题解决。

� 交付阶段：收集反馈与推荐新项目。
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� DeepSeek生成跟客户跟进计划

实操任务：

利用DeepSeek生成一份高潜力客户画像。

设计一个商机跟进策略，并模拟跟进过程。

2.拜访与洽谈技巧

2.1 拜访准备与资料整理

� 项目详情、技术参数、成功案例等资料准备。

� DeepSeek辅助生成专业拜访资料与演示文稿。

2.2 洽谈技巧与应对策略

� 如何预判客户反对意见：技术难题、成本高、交付时间等。

� DeepSeek辅助预判与应对方案设计。

� 案例：应对客户对技术参数的质疑。

实操任务：

准备一份完整的拜访资料，并模拟洽谈过程。

利用DeepSeek设计一个应对客户反对意见的方案。

3.方案设计与招投标技巧

3.1 差异化方案设计

� 结合客户核心需求：功能性、成本、时间等。

� 差异化方案：绿建、节能、智能化等。

� DeepSeek辅助方案设计与优化。

3.2 招投标策略与技巧

� 标书撰写要点：合规性、技术参数、价格策略等。

� DeepSeek辅助标书撰写与优化。

� 案例：某建筑项目标书撰写与提交策略。

实操任务：

设计一个差异化方案，并利用DeepSeek生成标书。

模拟一个招投标流程，并提交标书。

4.合同管理与结算回款

4.1 合同条款的合规性与风险控制
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� 合同条款要点：范围、时间、支付方式、违约责任等。

� 风险控制：付款保证、质量保证、验收标准等。

� DeepSeek辅助合同条款审核与风险评估。

4.2 高效结算与回款技巧

� 结算流程：材料准备、提交、跟进等。

� 回款策略：分期付款、提前支付优惠等。

� DeepSeek监控账款状态与提醒跟进。

实操任务：

编写一份完整的合同条款，并进行风险评估。
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