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🤖 手册使用说明
本手册为渠道销售团队 AI赋能实战指南，聚焦 7个高频销售场景，每个场景提供：可直接复用的提
示词模板、操作步骤说明、注意事项及预期输出示例。无需 AI技术背景，照着模板用即可。
推荐工具：Claude（claude.ai）/  豆包 / Kimi / 文心一言均可使用，提示词效果基本一致。

一、为什么要用AI：效率对比数据

工作场景 传统方式耗时 AI辅助后耗时 效率提升

客户拜访前准备 30-60分钟 5-10分钟 ↑70-80%

方案/报价撰写 2-4小时 30-60分钟 ↑60-75%

竞品对比应对 临时想，质量低 即查即用，有备而来 质量大幅提升

周报/月报撰写 60-90分钟 10-15分钟 ↑80%+

客户跟进记录 经常遗漏/填写敷衍 结构化输入 5分钟完成 ↑信息留存 90%

竞品话术准备 每次现想，重复劳动 模板一次构建，随时调用 节省重复劳动 100%

价值传递话术 自己总结，质量参差 针对客户类型定制输出 ↑说服力

二、7大场景操作指南

场景 1：客户拜访前准备
每次拜访前花 5分钟，用 AI生成一份结构化拜访简报，让你到达客户现场时已经胸有成竹。

🤖 客户拜访简报生成器
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【使用时机】 拜访前 30分钟内使用，尤其是重要客户/新客户/久未拜访的客户

【提示词模板】
你是一名有 10  年经验的光伏储能销售顾问。请帮我准备一份客户拜访简报，信息如下：客户公司名称：
[XXX公司] 客户联系人姓名/职位：[张总/采购部经理] 上次拜访时间和内容：[3个月前，讨论了 XX项目
报价] 客户当前痛点/关切（我了解的）：[电费成本高/补贴政策敏感] 本次拜访核心目标：[推进 XX项目决
策/了解Q3预算情况] 我想聚焦的产品：[XX型号储能系统]   请输出： 1. 本次拜访的核心问题（3个，按

 重要性排序） 2. 开场破冰建议（1-2  句话） 3. 客户可能提出的 3个反驳/  顾虑，及对应应对思路 4. 本次拜
访的成功标准（判断拜访是否有效的具体指标）

【预期输出】 1页 A4以内的结构化简报，可在手机上查看，拜访中可随时翻阅

 ⚠️使用注意：
• 客户信息请勿输入完整手机号/身份证等个人隐私信息
• 输出内容作为参考，不可完全照本宣科，需结合实际情况调整

场景 2：竞品对比话术生成
——遇到客户提到竞争对手时，不再即兴应对，而是有备而来 用 AI提前准备结构化应对话术。

🤖 竞品对比话术生成器

【使用时机】  重点客户拜访前 /  渠道商反映被竞品攻击时 / 新人培训时

【提示词模板】
 你是一名光伏储能行业资深销售专家。请帮我准备应对竞品的话术。 我方品牌：[我公司名称/产品系列]

竞争品牌：[XX竞品名称] 客户提出的竞品优势点：[价格更低/有某项认证/品牌知名度更高] 我方核心差异
化优势（请根据以下信息提炼）：[系统效率/全生命周期成本/售后服务/本地化支持]  请按「承认-转移-证
明-  推进」四步框架输出完整话术，要求： 1.  语言自然，像真实销售对话，不能像念稿子 2. 每步不超过 3

 句话 3. 在「证明」环节，如果我的信息不足，请用[数据占位符]标注，提示我补充

【预期输出】 可直接用于真实销售对话的话术脚本，附注哪些数据需要我来补充填入

场景 3：方案/报价初稿撰写
不再从空白页开始写方案，用 AI生成结构化初稿，你只需要填入关键数据和做最终调整。

🤖 客户方案初稿生成器

【使用时机】 客户有明确需求后，需要提交初步解决方案时（正式方案由技术团队完善）

【提示词模板】
 你是一名光伏储能解决方案销售顾问。请帮我起草一份面向客户的方案概述文档。客户类型：[工商业客

户/工业园区/大型企业] 客户核心诉求：[降低电费/备用电源/碳中和目标] 项目规模预估：[500kW/2MWh
储能系统] 客户关注的关键点：[投资回收期/系统安全性/售后服务] 预算范围：[有限/充裕/不清楚]  请输出
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 一份方案概述，结构包括： 1.  客户现状与痛点理解（体现我们真正懂客户） 2. 我们建议的解决思路（不
 要技术堆砌，突出对客户的价值） 3.  核心差异化优势（针对客户关注点） 4. 下一步建议行动（引导客户

 向前推进）语言：专业但易懂，避免过多技术术语，篇幅控制在 500字以内

【预期输出】 500字以内的方案概述，可直接发给客户作为沟通基础，或在见面时口头讲解

场景 4：客户跟进记录结构化
拜访结束后 5分钟，把脑海中零散的信息告诉 AI，让 AI帮你整理成规范的跟进记录，永久留存。

🤖 拜访跟进记录整理器

【使用时机】 每次客户拜访/通话结束后立即使用，趁记忆新鲜完成记录

【提示词模板】
 请帮我整理一条客户跟进记录，我会用口语描述这次拜访的情况： [在这里用口语描述：今天见了谁，聊

了什么，对方说了什么，有哪些重要信息，目前项目进展到什么阶段，下一步谁做什么]  请整理成以下结
 构：【基本信息】客户/联系人/日期/  拜访方式【本次关键信息】对方透露的重要信息（预算 /竞争/决策流

程/  时间节点等）【项目进展】当前所处阶段（初接触/方案讨论/报价/决策/  签单）【风险与机会】识别到
  的风险点和潜在机会 【下一步行动】我方下一步要做什么，时间节点是什么 整理时请忠实于我说的内

容，不要随意添加我没有提到的信息

【预期输出】 结构化的一页跟进记录，可直接复制到CRM系统或共享文档存档

场景 5：月报/周报快速生成
把关键数字和事项告诉 AI，让 AI生成初稿，你只需最终确认修改，告别「对着空白文档发呆」。

🤖 销售周报/月报生成器

【使用时机】  每周五下午 / 每月末完成数据整理后使用

【提示词模板】
请帮我生成一份销售[周报/月报]  ，信息如下：时间范围：[X月 X  日 - X月 X日] 本期目标：[金额/台数] 本
期实际完成：[金额/台数，完成率 X%] 重点跟进项目状态（用逗号分隔列举）：[项目 A-报价阶段/项目 B-
决策中/项目C-已签单] 本期主要行动：[拜访了哪些客户/参加了哪些活动/做了哪些事] 遇到的主要问题：
[XX问题] 下期重点计划：[下期要做什么]  请生成一份简洁专业的报告，风格：直接说结论，不废话，重
要数据加粗，全文不超过 400字

【预期输出】 格式规范、可直接提交的销售报告初稿，总编辑时间不超过 5分钟

场景 6：渠道商健康度快速诊断
把渠道商的现状数据和观察告诉 AI，让 AI帮你快速识别核心问题和对应干预建议，省去大量思考时间。

🤖 渠道商健康度AI诊断助手
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【使用时机】  季度评估时 /  渠道商业绩异常时 / 决定是否加大/减少资源投入前

【提示词模板】
 你是一名有丰富经验的渠道管理顾问。请帮我诊断一个渠道商的经营健康状况。渠道商基本情况：[公司

规模/合作年限/历史业绩表现] 近 3个月完成情况：[各月完成率] 我观察到的问题：[销售行为/沟通配合度/
竞品情况] 该渠道商的资源情况（公司给予的）：[返利政策/市场支持/培训/人员] 市场背景：[当地市场是
否有特殊情况]   请分析： 1. 最可能的根本问题是什么（能力/意愿/市场/  我方支持不足） 2. 需要重点关注
的 2-3  个风险信号 3.  建议的具体干预动作（按优先级排序） 4. 下季度如何调整对该渠道商的资源配置

【预期输出】 一份清晰的渠道商诊断报告，包含根因判断和具体行动建议，帮助省区经理快速决策

场景 7：价值传递话术定制
不同类型的客户关注点完全不同，AI可以帮你快速定制针对不同客户类型的价值传递话术，不再一套
话术应对所有人。

🤖 针对性价值传递话术定制器

【使用时机】  见重要客户前 /  渠道商请你支持关键客户拜访前 / 培训渠道商销售话术时

【提示词模板】
 你是一名新能源行业销售话术专家。请帮我定制一套面向特定客户的价值传递话术。客户类型：[工业企

业采购负责人/园区运营商/大型零售商/政府相关单位] 客户核心关注点（最多 3个）：[初始投资成本/系统
安全/运维复杂度/合规要求] 客户反复提到的顾虑：[XX顾虑] 我们能提供的差异化价值：[请根据实际情况
填写] 对话场景：[首次见面/已有方案讨论/最终决策阶段]   请输出： 1. 开场 30秒电梯演讲（针对该客户

 类型） 2. 针对每个关注点的价值说明（每个 2-3  句，有数据支撑） 3.  最常见顾虑的应对话术 4. 推动下一
 步行动的结尾语语言要自然，避免背稿感，要让对方感受到你真正理解他们的处境

【预期输出】 可立即用于真实对话的定制化话术，按对话阶段分类，有数据占位符提示你补充

三、快速上手：3步开始用AI

步骤 动作 具体操作

Step 1 选择工具并登录  打开 claude.ai    或豆包或 Kimi，注册免费账号（手机或电脑
均可）

Step 2 找到你今天最需要的场景 翻到对应页面，找到提示词模板，将[括号内]的信息替换为你
的实际信息

Step 3 发送并优化输出
发送给 AI，查看输出结果；如果不满意，可以直接告诉 AI
「请在 XX方面再详细一些」或「语气改得更正式/轻松一
些」

AI  赋能销售管理操作手册 |  渠道团队内部使用 |  第 4 页



🤖 新手常见问题解答：

问题 解答

AI输出的内容不符合我的情况怎
么办？

直接告诉 AI哪里不对，让它修改。例如：「客户是国企，语气需要更正
式」或「我们没有这项认证，请删除相关内容」

可以把客户的保密信息输入给AI
吗？

建议不要输入：完整合同金额/客户真实姓名/手机号。可以用描述代替，
例如用「北方某大型工业客户」代替具体公司名称

AI回答错误的信息怎么处理？ AI可能产生不准确的行业数据或产品参数，所有涉及具体数字的内容请以
公司官方资料为准，AI输出仅供结构和思路参考

手机上可以用吗？ 可以。claude.ai/豆包/Kimi均有移动端，在客户拜访间隙即可完成准备，
极为方便

四、团队推广路径

阶段 时间 核心动作

Phase 1
先锋试点 第 1-6周 选 3-5名意愿高的成员，重点在「拜访准备」+「话术生

成」2个场景先跑通，形成使用案例

Phase 2
全员铺开 第 7-16周 全员发放本手册，开展 1次操作演示会（1小时），将 AI使

用嵌入 2个必须执行的工作流

Phase 3
习惯固化 第 17-24周 月度例会固定设「AI最佳实践分享」环节，培养 2-3名内部

AI教练，扩展应用场景

🤖 本月就可以开始的 3件事

• 今天就注册一个 AI工具账号（claude.ai  或豆包），免费，5分钟完成
• 下次拜访重要客户前，用「场景 1：客户拜访简报生成器」生成一份简报，体验一次效率差异
• 把本手册发给团队中最愿意尝鲜的 1-2名成员，让他们先用起来，下次例会分享体验

AI  赋能销售管理操作手册 |  渠道团队内部使用 |  第 5 页


	一、为什么要用AI：效率对比数据
	二、7大场景操作指南
	场景1：客户拜访前准备
	场景2：竞品对比话术生成
	场景3：方案/报价初稿撰写
	场景4：客户跟进记录结构化
	场景5：月报/周报快速生成
	场景6：渠道商健康度快速诊断
	场景7：价值传递话术定制

	三、快速上手：3步开始用AI
	四、团队推广路径

