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营销活动策划－大企业客户关怀 
（高层互动使命） 



在你最有价值和增长最快的客户中，建立和培养高层关系（首席信息官或
业务决策者）， 以提高满意度，增长收入和获得提倡者。 

11年历史销售收入 

产品购买潜力 

行业等级 

经济预测数据 

提倡（地区输入） 

 投资: 80% 
 目标: 首席信息官，关键影响者和高
级业务决策者 
 客户数: 25-30/地区 
 客户总数量# :  355 
 客户数占比：13% 
总 收入占比：57% 
 销售机会占比：58% 
 

 投资: 15% 
 目标: 首席信息官 

 投资: 5% 
 目标: 首席信息官 

第一等级 

第二等级 

第三等级 

中等价值 

低价值 

1:1 

Tiering Criteria 

高价值 

•对第一等级的首席信息官和业务决策者，
 

来建立企业价
值和领导地位 

如第三方活动来提供1:1互动机会
和建立价值 

与第一等级客户，

• 联系关系力量 
• 营销对销售线索的影响 
• 80%首席信息官每年被营销手段“触摸”两次 
• 不满意客户数量 

• 客户等级根据长期价值和增长速度划分 
与客户团队一起建立1:1 关系营销计划 

• 制定地区/行业 关系营销计划 

营销活动策划－大企业客户关怀 
（高层互动样例） 



我们将对第一阶层中的不同客户，区别对待。 

与企业高层互动 
客户组织安排企业相关高层访问。 

个性化沟通  
相关文章 

企业高层的电话和邮件 

1:1 招待 
文化，运动和社会活动 

承认 
奖励，沟通，专家组参加 

合作伙伴关系  
商业，教育，公司社会责任，或慈善 

赞助 

慈善捐赠 

介绍给大人物或精英 专业活动和邀请 

营销活动策划－大企业客户关怀 
（我们怎样开展 1:1营销?） 



营销活动策划－大企业客户关怀 
（开展高层互动计划的步骤） 



直接：企业组织的 
按优先次序和渠道，把客户和个人安排进最
合适的企业组织的的高层活动中，最大化

“客户回报”。 

间接：第三方/影响者 
更策略在第三方或影响者的渠道中，“到有

客户的地方去” 与客户互动 

1:1 

高层客户赞助 

 企业高层拜访 

 与企业高层互动 

 个性化沟通 

1:1 招待 

 合作伙伴关系 

 赞助 

 慈善捐赠 

 介绍给大人物或精英 

1:少 

首席官圆桌/理事会会议 

客户咨询委员会 

 高层招待 

1:多 

 秋季首席信息官峰会 

 春季首席信息官峰会 

 首席安全官 

 全球首席信息官峰会 

 全球首席执行官峰会 

 首席信息官网络 

 

第三方首席信息官活动及论坛   

 第三方业务决策者活动及论坛 

 行业会展，贸易展示和协会活动 

 

 

  

 
公司社会责任/市民 
客户在社区工作上的互动 

 与客户和联系人的合作伙伴关系 

 理事会，会所和任命 

 授予 

营销活动策划－大企业客户关怀 
（开展高层互动菜单） 



  大型活动 

 

• 关系营销活动 

  参加一个愉快的国外社会活动项目（音乐会，独唱演出，表演，足球比赛，
等等） ，帮助客户团队加强与客户的关系 

 

 

 

 

 

营销活动策划－大企业客户关怀 
（关系营销，创造销售线索） 


