
培训主题：大客户攻坚+AI 提效双驱动

大客户攻坚

同质化的市场客户为什么去选你呢？

同质化市场：

1、参与化价值

2、AI 提效



事情做对——工作标准

让自己更有竞争优势

主动去创造更多的对比空间，参与更多的附加题（EX：Supplier Questionaire）



展示差异化价值

客户对产品认知的高低决定对产品价格的高低（价值先于价格）

邮件要怎么写来展示公司的价值呢？



提供更多的信息展示公司的专业性和可靠性

价值=公司价值+产品价值+个人价值

产品价值：卖点，非产品说明书（产品卖点加持价格）

个人价值：工作成就，品牌背书





价值=产品*价格*数量*周期



需求怎么分析?

=方案（方案思维+竞品思维）+公司实力（觉得）

方案思维案例：推荐性价比更高的新品







凝聚价值&传递价值（差异化



超强说服力=清晰的角度+细节的素材+有力的表达（打造高级度）







总结：





AI 提效双驱动









AI 与业务相结合：我们出思路，AI 出方案，我们做决策



用国外的 AI 工具：Search English output China

选 AI 工具:成本可控&离钱近&响应速度快



阿里工具

AI 时代，业务应具备的能力：

场景化能力&数字资产能力&会提问的能力















0.0 问答

1.0 用提示词（专家出来）

2.0 业务思维输入

3.0 构建自己智能体

构建自己智能体取决于：

1、模型

2、技能

3、核心文件



技能越多，消耗积分越多



外贸每日资讯：

1、每日汇率信息，相关的业务建议

2、基于我行业关键词，给我新闻报道并给我业务建议

3、基于行业外贸圈信息，获取全行业信息

4、5个推荐给客户的信息话题

5、人文关怀的信息节日






