
设计思维与大客户方案创新 

曾经作为产品（商品）附加值的“服务”，如今正在悄然替代产品本身，成为真正的“有

价商品”。 经营创造顾客价值，提供价值链型的顾问式服务，以服务⽅案的交付来创造

顾客价值，是⾏业服务创新必须完成的转型。 

“服务产品管理与客户⽅案创新”通过系统的知识构架，将服务经济中⾄关重要的服务

产品与客户⽅案创新全面地展示出来，并根据学习者的基础情况和所在⾏业的产品竞

争状态，进⾏具有针对性的服务产品管理与创新指导。 

标准课程时长： 2天（12小时） 

课程内容： 

         

模块一  设计顾问式服务产品 
        
             1. 服务产品设计方案方案应用 
             2. 设计思维在大客户方案中的应用原则价  
                 a) “物超所值” 
                 b) “省时省力” 
                 c) “人员价值利益” 
             3. 通过设计思维引导出潜在需求 
             4. 客户方案的构成 
                 a) 多维度的顾客问题鉴别 
                 b) 客户潜在需求的探视  
                 c) 引导性顾问方案 
                 d) 沟通方案与购买影响 
             5. 深刻理解大客户服务： 设计思维价值原理与案例解析 
             6. 客户的分类法与服务经济的来源的增长预测 
             7. 客户方案成功的关键因素：服务的全方位维度分析 
             8. 客户方案创新影响决策过程：如何影响消费决策 
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 模块二  以服务价值为主导的方案设计流程 
        
             1.  服务价值的心理定位应用 
             2. 根据你能提供的心理感受找到方案定位起点 
             3. 客户方案－感受分析：心理期待与价值交付的完美对接 
             4. 设计有效的客户方案内容：方案引导价值购买（重复购买） 
              
模块三  “顾问服务与方案创新”的物证设计：如何对虚拟的“体验”进行物化  
        
             1. “物证”的定义与应用原则：感受与体验的“物证”设计方法 
             2. 感受的物化过程与实施 
             3. 人员感受的物化过程与实施 
             4. 形象利益感受的物化过程与实施 
             5. 方案营销感受的物理设计：场所与主题的设计 
             6. 心理动线的设计：感受体验点（感受大客户式服务价值点）的设计原则与实现 

             根据企业案例对现有项目进⾏咨询建议与服务实施框架设计。  
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