
最新给客户做方案的思路 客户联谊会方案
(优秀5篇)

为了确保我们的努力取得实效，就不得不需要事先制定方案，
方案是书面计划，具有内容条理清楚、步骤清晰的特点。方
案的制定需要考虑各种因素，包括资源的利用、风险的评估
以及市场的需求等，以确保方案的可行性和成功实施。以下
是小编精心整理的方案策划范文，仅供参考，欢迎大家阅读。

给客户做方案的思路篇一

三月是一个春光明媚、生机勃勃的季节，三月更是一个讲文
明、树新风，让雷锋精神吹遍校园每一个角落的季节，在月
初，学校德育处作了“学雷锋活动”总动员，所有的教师和
学生积极响应，从身边的小事做起，从身边的人帮起，每个
班级紧紧围绕学雷锋月积极的开展班级建设，组织各项活动，
努力把学雷锋活动落实到实处。同学们在活动过程中得到了
锻炼，在锻炼中得到了成长。雷锋精神像春风一样拂过了同
学们稚嫩的心灵，播下了乐于奉献乐于助人的种子。也取得
了可喜的成效：

一、营造学雷锋氛围，体验雷锋精神

三月伊始，学校德育处制定了学雷锋活动月活动方案，营造
浓厚的学雷锋氛围，由此掀起了学雷锋的热潮。通过年级组
动员会、出黑板报、举行班级活动、开主题班会等形式多样
的活动，带领学生走近雷锋，了解雷锋的感人事迹，寻找雷
锋的足迹，体验雷锋的精神。

二、组织学雷锋活动，学习雷锋精神

学雷锋就要从身边做起，从小事做起，以实际行动，发扬雷
锋的精神。在寻找雷锋的足迹，了解雷锋的事迹的过程中，



同学们被雷锋的高尚品格和崇高精神深深感染，纷纷用实际
行动向雷锋学习。开展“向雷锋同志学习”主题班会，各班
出一期关于该主题的黑板报。组织学生拾捡足球场花圃垃圾;
主动帮助低年级搬水，各班组织各学雷锋小组清洁班级、包
干区各个卫生死角。各班组织学习互助小组。

三、树立学雷锋典型，弘扬雷锋精神

雷锋活动月活动开展以来，各班级好人好事层出不穷，雷锋
的精神是中华民族一笔可贵的精神财富，我们不但要在“学
雷锋”活动中发扬这样的高尚精神，也要在日常生活中，一
点一滴，方方面面发扬这样的优良传统，让这种“雷锋精
神”永远的流传下去，让中华民族的传统美德发扬光大。

给客户做方案的思路篇二

共同商讨调研“如何做强做大梅列区工业经济，如何进一步
加快经济开发区的建设、管理”。

xxxx年4月21日(周二)下午3：00，经济开发区会议室(梅列区
列东东安新村77幛2楼)。

1、邀请部分企业或项目业主、管理人员。

2、邀请区领导。

3、开发区副科级(含副主任科员)以上干部、科室负责人。

给客户做方案的思路篇三

活动地点：二楼理财沙龙

活动主题：红酒品鉴——邮政储蓄银行高端酒会



嘉宾人数：10—20人

活动目的：为感谢客户对邮政储蓄的支持与信赖，特别为高
端大客户群体举办此次酒会。向客户介绍邮政储蓄的.前景与
优势，为客户提供一个良好的投资储蓄环境。

主题：携手邮政·储蓄未来一路有你·共享美好明天

活动流程

统计嘉宾人数及嘉宾职位姓名

由领导介绍本次活动主旨，宣布客户酒会正式开始。

客人自由交流，就餐时提供红酒，自助冷餐，现场来宾自由
交流。中间可穿插员工表演节目或者理财产品介绍。

18：20-幸运抽奖

入场时提供奖券，奖券分为ab卷，a卷为基本奖，b卷用作抽大
奖，设大奖若干份现场抽取，中大奖者将奖券收回，其余未
中奖者凭a券领小奖。

活动花费

布置会场：n元

冷餐：n元

红酒：n元

奖品：n元



给客户做方案的思路篇四

1.由于在xxxx年度的市场运作中取得了辉煌的成就，医院可
借此机会真诚答谢所有合作伙伴、回报社会;同时，采用联谊
会形式，可以树立医院形象，宣传医院经营优势，构建一个
畅通的客户关系沟通渠道，营造宽松、良好的交流氛围。

2.基于社会传统思维习惯的现状，每年岁末阶段，各个企业
都争相举办形式多样的春节联欢活动，但是主题和形式上皆
大同小异，只有具有创新意义、雅俗共赏的联谊会才能给人
留下深刻的印象，继而对主办单位(企业)产生美好印象并自
发进行企业口碑宣传。

3.医院的合作伙伴以及列席联谊会的人员，在商业背景环境
下，可以用功成名就和风云人物来形容。普通意义的观摩其
他企业的非专业歌舞晚会，有可能出现事倍功半的结局。采
用突出他们心理优越优势，并借以发挥的互动式联谊活动会
让他们感觉意义悠远，最终达到联谊目的。

1.活动目的`:塑造医院社会形象、巩固客户关系、增强内部
员工凝聚力。

2.活动主题:xxxx女子医院xxxx年合作伙伴联谊及慈善晚会

3.活动时间:xxxx年12月30日15:00~18:00

4.活动地点:待定

5.参加人员:公司领导、合作伙伴负责人、特邀嘉宾、企业员
工总计100人

1.开场阶段:(30分钟)

院长(副院长)致辞并介绍医院业务及业务开展情况;



业务负责人介绍双方合作情况;

主要客户介绍合作情况。

2.表演阶段:(120分钟)

主持人--当地电视台(电台)首席主持人

节目表演:外聘杂技、魔术、小品、相声8个，歌舞4个(医院
内部组织2个)

以来宾圆桌小组为评选单位，对每个节目进行评分。

奖品设置:最佳表演节目2个，最佳评委团队1个。

3。拍卖阶段:(30分钟)

前场铺垫:《爱的奉献》主题音乐、道具物品整理

拍卖介绍:目的是捐赠希望工程的慈善义举;标的由公司免费
提供，竞拍者出钱得物;竞胜者现场获得“荣誉捐赠证书”;
新闻媒体相关报道。

拍卖活动:介绍拍卖规则、展开拍卖活动、预期成交
额15000~xx0元。

民政部门代表致答谢词

4.晚宴阶段:

医院领导致辞祝福

宴会开席、发放纪念品

活动结束



1.内部组织:

文字类:医院简介，主持、拍卖解说词，新闻发布稿。

物品类:标志、号牌，请柬，零食;奖品、纪念品。

人员类:节目表演人员、辅助服务人员、组织协调人员。

2.外部联系:

活动场所:时间，地点，费用，音响灯光设备，会场布置，物
料、人员准备。

给客户做方案的思路篇五

(1)、寻找、洽谈目标客户单位和群体;

(2)、摸清客户的购买实力和购买诚意度，并进行综合评估;

(3)、搜集客户的相关情况，洽谈合作方式、活动方式、优惠
方式;

(4)、将最新的销售信息、政策及时传递给客户单位;

(5)、保持与大客户单位的维护与联系，最终促进成交。

客户销售人员首先联系客户单位的关键人物，要求此关键人
物在客户单位上具有一定的.威信，并能对购买行为产生一定
影响，如商会主席，国有企业工会主席、办公室高管、企业
高层管理人员、政府机关要员等。在客户单位关键人物的介
绍下，了解客户单位的购买需求情况和范围;在客户单位关键
人物引荐下与员工或工作人员进行交流，洽谈。客户销售人
员经常和关键人物取得联系，了解对方的最新动态。



(2)、计划拓展：电厂3-5家，热力公司1-2家，其他客户3-4
家;为保证我公司资金安全，以上客户均需为大型国有企业。

1、客户单位信息搜集期 2012年1月—2月

(2)、 圈定目标单位，进行初步洽谈;


