
“三”个“三”稳抓稳打-助力5G+云扎根化工园区

--以XX石化5G+智慧炼厂项目为例



浮现故事--时间轴

战略合作：

多层次互动构建立体客情，与XX石

化集团有限公司签署5G战略合作协

议，围绕5G等新技术在化工企业的

应用，拉开合作序幕。

首站开通：

统筹客户需求与现网资源，

借势5G基站共建共享，成

功开通XX石化园区首个5G

基站。

企业上云：

兼容客户既有平台，形成最优方

案凝聚双方共识，充分保护客户

既有投资，首期签约120万，实现

企业上云项目落地，增加客户的

信任。

专班进驻：

与客户联合发布成立项目组的公

文，电信组建专班进驻厂区，与客

户业务专家形成项目组，系统推进

5G+工业互联网深化应用工作。

友商搅局：

移动通过当地政府关系，

给企业施压，凭借5G网

络资源优势企图搅局。我

方联合客户积极宣传、高

层专题汇报赢得客户信

任，友商知难而退。

5G专网上线：

XX石化比邻模式5G定制专网上

线，二期签约5G专网150万+专

线号卡应用100万，随着5G应

用逐渐部署，预计拉动DICT收

入1000万以上。
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明确萃取目标

目标受众

亮点和价值点
（可复制）

案例的教学目标
（能学到啥）

案例主要解决什么
具体的业务问题？（难点）

化工行业客户经理、解决方案经理

1、将客户私有云与电信天翼云进行充
分整合，满足用户大量视频存储的业
务需求。
2、设计实现满足ExdiIIBT4Gb标准的
防爆5G基站，实现客户防爆化工园区
5G信号的深度覆盖。
3、5G专网+场景化应用满足客户厂区
临时作业高清实时监控、现场巡检等
业务需求。

1、高层互动构建立体客情，联合发文组建专
班，“一表一要”系统推动项目建设；
2、多思考多沟通多总结，兼容客户既有平台，
充分保护客户既有投资，凝聚共识构建IT基础
设施底座；
3、用好的产品、好的服务，赢得用户信任，
广泛宣传，营造氛围，高层走访，规划承诺，
打赢友商狙击战，自研产品为主生态为辅让客
户满意，全力支撑客户迎检，并肩参赛共创价
值。

在阅读完本案例后，化工行业客户经理、解决方案经理可以参考学习梳理化工企业转型需求，掌握5G+云扎根化工园区系

统推进项目的方法，稳抓稳打，实现化工企业5G+云项目签单落地，抢占化工类企业数字化转型IT基础设施底座。



提炼结构

关键事件节点总结提炼核心步骤

三个要

筑牢基础

三个多

凝聚共识

三个好

共创价值

要多维互动建立体客情
要联合发文建长效机制
要纸面落地面系统推进

多思考需求背后诉求
多沟通避免急于求成
多总结善于事半功倍

做好服务化危为机
做好产品满足需求
做好协同共创价值



深挖内容-请填写

常规做法
1、很多同学一遇到项目，就想到上门走访，自动进入“兴奋模式”：
• “我们可以提供专线、物联网、天翼云。”

• “我们有自研能力，也可以提供信息化平台”

• “我们折扣低、服务好……”

2、你们这么多员工，可以用我们移动号卡，厂区内设备也可以用我们的物联网号卡。

三个要
筑牢基础

三个好
共创价值

三个多
凝聚共识

常踩的坑

1、一味简单直接的推销我们的产品，反而会适得其反。

2、没有站在客户的角度系统考虑客户的需求，痛点。

3、没有把自己摆进去，我们要是客户的角色，需要我们做什么。



深挖内容-请填写

常规做法
1、详细收集客户的需求，但缺少对客户需求的深入思考。

2、基于客户反馈的需求，寻找合作伙伴，看能否解决该问题。

3、基于合作伙伴的方案，上门对接沟通，根据沟通情况，再完善方案。

常踩的坑

1、客户有时候也不知道自己最终需要什么？客户的需求表达了但似乎又没说清楚，没有找到根本的症结点。

2、对客户需求进行简单分析，按照自己的理解去找合作伙伴，满口答应却又不能全部实现。

3、需求传递给合作伙伴，合作伙伴劳心费力输出方案却无法赢得客户的认可。

三个要
筑牢基础

三个好
共创价值

三个多
凝聚共识



深挖内容-请填写

常规做法

1、面对友商的“搅局”，通常采用频繁走访客户、增加服务项目、降低项目利润率的手段加强客情

2、面对项目中业界特殊的需求，不敢正面接应，或者委婉拒绝。针对项目中普遍需求，为求省事，力

荐生态合作伙伴，规避自有能力。

3、就项目谈项目，满足于现状，力求项目尽快验收，收回尾款。个人忙于项目结尾，无暇顾忌对项目

的分析，总结项目的得失。

常踩的坑
1、太过频繁走访造成客户厌烦、一味增加服务内容导致降低项目利润率，对优劣局势误判，

可能会使“煮熟的鸭子飞了”。

2、不敢迎难而上，导致客户对其实力的怀疑。合作伙伴步步深入，与客户打成一片，逐步摆脱我们。

3、视野窄，不能为项目后续合作，拓展商机做好铺垫。仅限于项目的忙，难以从项目中沉淀自身能力。

三个要
筑牢基础

三个好
共创价值

三个多
凝聚共识



小妙招
3、【做好协同共创价值】协同客户迎接内外部领导对项目实施成果的视察，协同客户共同参赛，扩

大项目影响力和知名度。

Ø 支撑客户、合作伙伴提前部署场景 AR、无人机巡检 、防爆摄像头视频回传等5G应用场景，让领

导切身感受项目效果；

Ø 对项目进行总结，提炼亮点、成效。一是撰写宣传稿件、材料，寻找媒体支撑客户进行广泛宣

传；二是协同客户参赛，增加与客户粘性同时也开拓客户视野，拓展商机，争取新的合作机会。

深挖内容-请填写
三个要

筑牢基础
三个好

共创价值
三个多

凝聚共识



谢谢！
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