
《客户关系管理》单元设计

项目二 构建客户关—

任务一 识别潜在客户

主题名称 识别潜在客户

学情分析

通过项目一的学习，学生已经掌握了客户关系管理的基本内涵、内容

和其在企业中的作用有了一定了解。本节课将从企业与客户关系的建立开

始，完成客户关系管理的具体任务。

教学目标

知识目标 能力目标 素质目标

1.掌握识别客户的内容

和方法

2.了解潜在客户的特征

和条件

能够识别潜在客户特

征，能够用不同的方法

寻找到符合特征的潜

在客户

培养分析问题的能

力，随机应变的能力

本单元

任务

情境描述 任务

如何寻找客户是构建客户关系的第一步，张数面

临的第一个问题是要确定，谁会是自己的客户

任务 1 识别潜在客户

教学重点 重点：识别潜在客户的方法；

教学难点 难点：确定潜在客户特征并根据其特点进行资格审核

教法与学法
教学方法 案例教学法、讲授法

学习方法 探究学习，小组讨论，头脑风暴

教学资源

教材讲义 《客户关系管理》汤兵勇主编及自制讲义

课件 见《客户关系管理》课程资源库课件文件包

案例
1、别让无效客户分流广告费

2、电影教你识别潜在客户

工作岗位 客户关系管理 工作部门 业务/市场销售部

必备材料
教材、任务单、课

件、教案
补充材料 案例集

参考资料 电子教材、网站资源

教学内容与过程

环节 教学内容

复习

（2＇）

【师生互动活动】

1. 企业为什么要进

行客户关系管理
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知识

定位

（1＇）

任务

导入

（5＇）

【任务导入】

1. 动画视频：【案例 1】

2. 案例：电影教你识别潜在客户

3. 案例：一个葡萄酒商的自白

【学生活动】

案例中提到了哪些比较有效的寻找客户的方法和途径

告知

（5＇）

教师活动 学生活动
教学内容：识别潜在客户

教学目标：能够识别潜在客户特

征

明确学习目标，接受任务

操练

（55＇）

【子任务】 【教师讲授】 【学生活动】

【子任务 1】识别客户 识别客户的内涵与重要

性

客户识别的步骤

明确客户识别的步骤和

意义

【子任务 2】识别潜在客

户

潜在客户的识别

识别潜在客户的步骤

潜在客户

对潜在客户画像，分析并

审核潜在客户资格

深化

（10）

【小组展示】

小组讨论，明确潜在客户

的类型、特点，对潜在客

户画像

【学生活动】

根据自身企业、产品的特

点、定位，确定可能的目

标客户，并梳理，客户的

共同点

【教师活动】

对于学生的设计给予点

评，对学生的观点进行梳

理与分类归纳

总结

（3＇）
通过本节课，各小组进一步明确了企业产品特点，从而确定了潜在客户的

类型和特点，为选择目标客户的选择、开发做好准备。

预习任

务与课

【课后作业】

通过查找资料或工作实践思考现在有哪些寻找潜在客户方法？
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后作业

（2＇）
【预习任务】

如何找到符合资格的潜在客户？

教学

评价

本节任务《识别与寻找潜在客户》，通过本节课学习，学生理解客户识别

的意义，了解潜在客户的含义，为下一步寻找潜在客户，进行客户开发做好准

备。


