
《智胜未来——AI赋能的大客户销售实战与中高层管理升级》

课程背景

在半导体与电子元器件行业，大客户销售周期长、决策链复杂、项目信息

透明度低、竞争激烈。作为销售中高层管理者，您是否面临以下困惑：

 获取项目信息不完整，无法判断商机真伪？

 项目资金来源不明，担心回款风险？

 客户内部决策链复杂，找不到关键决策人？

 市场信息碎片化，难以精准洞察行业趋势？

 销售团队经验依赖性强，新人上手慢？

 会议多、报表多，管理效率难以提升？

随着 AI技术的爆发，大模型、智能体、知识库正在重塑营销逻辑。如何利

用 AI工具（如 DeepSeek、元宝、千问、豆包等）赋能大客户销售全流程，

提升信息获取效率、商机判断精准度、客户关系深度及团队管理效能，成为中

高层管理者必须掌握的核心能力。

本课程将结合 AI技术与大客户销售实战流程，帮助您和团队实现从“人海战术”

到“人智协作”的营销升级，提升决策效率与业绩产出。

课程框架：

内容 本讲解决问题

第一讲：营销新阶段——人

智协作

解决中高层对 AI认知模糊、营销战略滞后问题，明确

AI在营销中的定位与价值。



第二讲：AI大模型/智能体/

知识库实战认知

解决工具选择难、使用浅、提示词无效问题，掌握主

流AI工具的核心功能与实操技巧。

第三讲：大客户开发核心流

程与AI赋能

解决项目信息不全、商机真假难辨、决策链不清问

题，利用AI提升客户开发精准度。

第四讲：大客户关系维护与

业绩提升

解决客户关系维护成本高、存量客户产出低问题，通

过AI实现客户分层与精准维护。

第五讲：市场机会洞察与销

售计划制定

解决市场趋势看不清、销售计划拍脑袋问题，利用 AI

进行数据洞察与计划制定。

第六讲：市场方案设计与

AI协同创新

解决方案同质化、设计效率低问题，借助 AI 生成差异

化方案，提升中标率。

课程收益：

 掌握 AI大模型、智能体、知识库的核心概念与应用场景，提升数字化营

销认知。

 熟练使用 DeepSeek、元宝、千问等免费 AI工具，提升信息获取与处

理效率。

 掌握AI在大客户开发全流程中的 5大应用场景，提升商机转化率。

 掌握AI 辅助客户关系维护的 3大模型，提升客户粘性与复购率。

 掌握AI在市场洞察与销售计划中的 4 步法，提升决策科学性。

 掌握AI 辅助方案设计的流程与技巧，提升方案竞争力。

课程特点：



 ★ 前瞻性： 结合最新AI技术趋势，重塑营销逻辑，领先同行。

 ★ 实战性： 所有 AI 应用均结合半导体/电子元器件行业真实场景设计。

 ★ 工具化： 提供 AI提示词模板、智能体搭建流程、知识库搭建指南等

落地工具。

 ★ 互动性： 现场实操AI工具，分组研讨，产出可直接应用的成果。

课程时间： 2 天，6 小时/天

课程对象： 销售总监、大区经理、销售经理、市场经理、大客户经理等中高层

销售管理人员

课程方式： 知识讲解、AI工具实操、案例解析、分组研讨、角色扮演

课程大纲

第一讲：营销新阶段——人智协作

一、AI 时代营销的底层逻辑重构

1. 从“信息差”到“认知差”：AI如何改变营销竞争力

2. 数据驱动 vs 经验驱动：中高层管理者的思维转型

3. AI不是替代人，而是放大人的价值

二、营销四阶段演进

1. 1.0 人人协作：纯人工，靠关系、靠勤奋

2. 2.0 人机协作：CRM、ERP等工具辅助管理

3. 3.0 人智协作：大模型+智能体+知识库赋能决策

4. 4.0 智智协作：未来智能体间的自动化协同

实战案例：  某电子元器件经销商利用 AI工具，将项目信息获取效率提升



300%，商机判断准确率提升至 85%。

三、AI重塑营销逻辑的三大维度

1. 信息获取：从被动接收到主动挖掘

2. 决策支持：从经验判断到数据+模型双轮驱动

3. 执行效率：从人工操作到智能体自动化

实操练习： 分组讨论目前团队在信息获取、决策、执行三个环节的痛点，并设

想 AI 可以如何解决。

第二讲：AI大模型/智能体/知识库实战认知

一、核心概念解析

1. 大模型：AI的“大脑”，具备理解、生成、推理能力

2. 智能体：AI的“手脚”，能自主执行任务（如自动查询、分析、报告）

3. 知识库：AI的“记忆”，存储企业私有知识，实现精准问答

二、常用免费 AI工具功能与特点

工具 核心功能 适用场景

DeepSe
ek

深度推理、长文本处理、联网

搜索

复杂项目分析、政策解读、技术文

档总结

元宝 多模态识别、文档解析、会议

纪要

读取图纸/产品图片、生成会议纪要

千问 多轮对话、数据分析、代码生

成

销售数据初步分析、自动化报表

豆包 语音交互、创意生成、轻量问 快速记录、生成邮件/话术草稿



答

剪映 视频剪辑、数字人 制作产品介绍视频、客户案例视频

三、AI提示词（Prompt）的核心概念与实操

1. 提示词黄金公式：角色+任务+背景+要求+输出格式

2. 常见提示词误区：过于笼统、缺乏约束、未指定格式

3. 提示词优化技巧：迭代追问、示例引导、分步拆解

实战演练：

现场使用DeepSeek/元宝，输入一个“查询某半导体项目资金来源”的优

化提示词，对比效果。

使用豆包生成一封给某芯片设计公司采购总监的初次拜访邮件。

四、知识库建立的方法

1. 知识库的价值：沉淀经验、新人培训、快速问答

2. 知识库搭建三步法：

o 确定范围：销售话术、竞品分析、客户案例、技术参数

o 整理内容：清洗、分类、打标签

o 选择工具：腾讯 IMA、钉钉文档、飞书知识库

3. 知识库的维护与更新机制

实战案例： 某电子元器件代理商利用腾讯 IMA 搭建“销售百事通”知识库，新人

成单周期从 6 个月缩短至 3 个月。

五、智能体的组成部分与应用

1. 智能体五要素：目标、感知、思考、行动、记忆



2. 智能体搭建平台：扣子（Coze）、元器

3. 销售场景智能体示例：

o “项目情报员”：每日自动搜索指定区域/行业的招标信息

o “客户画像师”：输入公司名，自动生成客户背景报告

o “标书助手”：上传标书，自动提取关键要求和评分点

实操演练： 在扣子平台上演示搭建一个简单的“项目信息查询智能体”的流程

（现场或录屏演示）。

第三讲：大客户开发核心流程与AI赋能

一、大客户开发经典五步法

1. 目标市场规划

2. 潜在客户筛选

3. 关键人触达

4. 需求挖掘与立项

5. 方案与投标

二、AI在客户开发全流程的应用

1. 目标市场规划与信息获取

痛点： 不知道哪些区域/行业有增量、政策支持方向不清。

AI赋能：

o 使用DeepSeek/元宝搜索“2025 年江苏省半导体产业扶持政策”，

获取最新政策原文及解读。

o 使用 AI 查询“某经济开发区年度财政预算”，判断区域内项目资金



充裕度。

o 利用 AI抓取特定行业（如新能源、汽车电子）的头部企业扩产计

划。

实战案例： 某销售通过DeepSeek 查询到“合肥某芯片封测厂获得国家大基金

二期投资”，提前 3 个月锁定项目，成功切入。

2. 潜在客户筛选与商机判断

痛点： 获取到项目信息，但无法判断是否靠谱、是否有预算。

AI赋能“项目靠谱度”四维判断模型：

1. 资金来源： 财政拨款/专项基金/上市公司自筹？（AI 查询财报、

政府公告）

2. 立项阶段： 可研/环评/招标？（AI 搜索项目进度新闻）

3. 关键人： 项目负责人/技术决策者是谁？（AI 搜索领英、行业报

道）

4. 竞争格局： 是否有友商已介入？（AI 搜索招标历史）

实战演练： 给出一条项目线索“XX半导体（江苏）有限公司计划新建一条产线”，

分组使用AI工具查询信息，判断项目靠谱度，并给出下一步行动建议。

3. 关键人触达

痛点： 找不到关键人的联系方式、背景信息。

AI赋能：

o 使用元宝读取公司官网组织架构图，推测关键岗位。

o 使用 AI 搜索目标人物的公开演讲、论文，了解其技术偏好，定制

破冰话术。



4. 需求挖掘

痛点： 客户说不清需求，或只说表面需求。

AI赋能： 将客户模糊的描述（如“我们需要更稳定的电源模块”）输入

AI，结合行业知识库，生成深度需求提问清单，帮助销售在下次拜访中

引导客户。

第四讲：大客户关系维护与业绩提升核心流程，以及AI在流程应用

一、大客户关系维护核心流程

1. 客户分层分类

2. 关键人关系图谱绘制

3. 联合生意计划制定

4. 服务响应与问题解决

5. 存量客户业绩提升

二、AI在客户关系维护中的应用

1. 客户分层与画像

AI赋能： 将客户交易数据、互动记录导入 AI，自动生成客户健康度评

分（活跃度、潜力、风险）。

工具： 使用千问分析近一年销售数据，找出“连续 3 个月未下单的沉睡

客户”。

2. 关键人关系图谱绘制

痛点： 客户方人员变动快，关系脉络复杂。

AI赋能： 利用 AI 搜索客户公司近期人事任命新闻，自动更新关键人图



谱。

智能体应用： 设置一个“客户情报员”智能体，每周自动搜索指定客户的

新闻、招聘信息，推送异常变动（如技术总监离职）。

3. 联合生意计划制定

AI赋能： 输入客户年度目标，AI结合我方产品优势，生成联合生意计

划初稿（包含市场活动、技术交流、库存备货建议）。

实战案例： 某销售利用 AI 生成针对某新能源电池厂的联合生意计划，方案中

的技术交流时间点恰好契合客户新产线调试期，获得客户高度认可。

4. 服务响应与问题解决

AI赋能： 建立内部知识库，销售人员遇到客户技术问题，可快速在知

识库中通过AI问答找到解决方案，提升响应速度。

5. 存量客户业绩提升

AI赋能： 分析存量客户产品采购结构，发现交叉销售机会（如客户买

了A型号断路器，是否有可能需要 B型号滤波器？）。

第五讲：市场机会洞察与销售计划制定核心流程，以及AI在流程应用

一、市场机会洞察核心流程

1. 宏观环境分析（政策、经济、技术）

2. 行业趋势分析

3. 竞争对手分析

4. 客户痛点与需求分析

二、AI在市场洞察中的应用



1. 宏观与行业趋势分析

AI赋能： 使用DeepSeek/元宝搜索“2025 年半导体设备市场预测报告

摘要”，快速获取多家机构观点。

高级应用： 让 AI对比“SEMI（国际半导体产业协会）”和“工信部”发布的

行业数据，找出数据差异点及可能原因。

2. 竞争对手分析

痛点： 竞品信息零散，难以形成完整认知。

AI赋能： 将竞品官网、公众号文章、招聘信息链接丢给 AI，让其生成

竞品近期动态报告（重点方向、主打产品、人员扩张领域）。

3. 客户需求洞察

AI赋能： 抓取行业论坛、技术社区中关于“电子元器件选型”的讨论，分

析工程师的常见痛点和关注点。

三、销售计划制定核心流程

1. 目标分解（到区域、到人、到产品、到客户）

2. 策略制定（用什么产品打什么客户）

3. 资源预算

4. 关键行动与时间表

四、AI在销售计划制定中的应用

1. 目标分解建议

AI赋能： 输入历史数据和今年增长目标，让 AI基于历史增速、客户潜

力等因素，给出初步的目标分解建议方案。

2. 策略生成



AI赋能： “我们是一家主营穆勒电气元件的公司，今年想在苏州地区开

拓新能源充电桩客户，请根据苏州新能源产业布局，给出 3条核心开发

策略。”

实操演练： 各小组使用 AI，为自己负责的区域制定一份初步的 2025 年下半年

销售策略草稿。

第六讲：市场方案设计核心流程以及AI在流程应用

一、市场方案设计核心流程

1. 需求理解与确认

2. 方案框架搭建

3. 内容填充（技术/商务/服务）

4. 亮点包装与差异化

5. 方案排版与呈现

二、AI在市场方案设计中的应用

1. 需求理解

AI赋能： 上传招标文件/客户需求说明，让 AI 快速提取核心要求、评分

标准、否决项，并生成需求确认清单。

2. 方案框架搭建

AI赋能： 输入“为一家半导体晶圆厂设计配电方案，需包含技术优势、

实施计划、售后服务”，AI 生成方案大纲。

3. 内容填充与差异化

痛点： 方案内容同质化，写不出新意。



AI赋能：

o 让 AI将我方产品参数与某竞品进行对比，生成对比表格和优势话

术。

o 让 AI结合行业趋势（如“碳达峰”），将我方产品包装为“助力半导

体行业绿色转型的节能方案”。

4. 方案排版与呈现

AI赋能： 使用剪映快速制作一个 1分钟的方案讲解视频，配合数字人

介绍。

工具： 使用元宝读取复杂的技术文档，生成 PPT大纲。

实战案例： 某销售团队在投标某芯片项目时，利用 AI将三天的工作量（需求

分析、大纲、初稿）压缩至半天完成，留出更多时间进行细节打磨和策略研讨。

实操练习： 给出一个模拟的客户需求场景，各小组利用 AI工具，在 40分钟内

完成一份方案的核心框架和差异化亮点设计，并进行路演。

课程工具清单（AI 应用与销售管理工具）

序号 工具/模型名称 应用场景

工具 1 提示词黄金公式模板 用于所有需要与 AI对话的场景，提升 AI 输出质



量。

工具 2 项目靠谱度四维判断模型 用于初步接触项目商机时，快速判断其真实性与

优先级。

工具 3 智能体搭建 SOP（标准

操作流程）

指导销售团队在扣子/元器平台上搭建简单的销售

辅助智能体。

工具 4 腾讯 IMA 知识库搭建指

南

用于搭建部门级的销售话术、竞品分析、案例

库。

工具 5 AI 辅助客户画像指令集 用于快速生成目标客户的背景、痛点、关注点报

告。

工具 6 AI 辅助竞争对手动态分

析指令集

用于定期监控主要竞争对手的官网、新闻、招聘

动态。

工具 7 AI 辅助月度销售策略生

成模板

用于每月制定区域/个人销售策略时，利用 AI 生成

初步思路。

工具 8 招标文件 AI 速读与要点

提取清单

用于快速处理大量招标文件，提取关键信息。

工具 9 方案差异化亮点 AI 生成

流程

用于在方案设计阶段，寻找产品卖点与客户痛点

的最佳结合点。

工具 10 月度经营分析会 AI数据

简报模板

用于快速从销售数据中提取核心问题与机会点，

供会议研讨。


