
《解决方案式销售：深度营销策略与行动指南》
标准课时：2天

【课程概览】
被誉为“全球第一 CEO”的原美国通用电气首席执行官杰克维尔奇曾说
过：“我们发现一个不争的真理：如果我们所做的一切是使客户更加成
功，不可避免的结果是对我们财务上的回报。”面对产品同质化且客户
需求日趋复杂的市场，企业营销如何胜出？解决方案式销售开辟了一条
成功路径——从单一产品推销，转变为提供解决问题的方案与资源，致
力于客户经营成功。销售演化为一个深度诊断客户问题、需求与关注的
过程，担当顾问而不只是做推销，提供方案而不只是卖产品。

完整的解决方案式销售的策略、技巧与应用工具是必需掌握的，如此才能成为客户乐于接受的
商业合作伙伴，并最大限度提高订单赢率。这也是销售的最高境界——成为客户的顾问，协助
客户完成既定目标所需的工作任务。本课程为致力于解决方案深度营销的从业人员提供一套全
面、系统的行动指南，实战解析六个核心阶段——市场机会分析，客户需求调查，产品方案制
定，订单交易达成，实施过程管理及客户关系维护，提供解决方案式销售的路径图。

【培训对象】
中高级销售人员的技能优化和专业升级，尤其适用于 B2B（企业对企业）业务类型领域，如工
业品销售、技术型销售、大客户销售、项目型销售等大宗生意交易，从一线应用层面入手，实
操性强。

【学习收获】
- 突破传统销售思维和行为模式，变产品推销者为问题解决者，提高成交率
- 学会提前收集和研判客户业务问题，准备预案和构想，做建设性拜访
- 掌握 SPIN顾问技术，在销售访谈中引导和帮助客户发现问题，讨论对策
- 应用 3类人需求模型，多维度分析客户的深层需求与关注，界定商机
- 基于 3+5 利益法则，精准提供产品、服务和解决方案，并在竞争中胜出
- 通过对客户关键人员的深度研判，制定前瞻性的销售策略和行动计划

【授课方式】
- 采用情景式培训，运用丰富的真实案例和全程互动演练诠释实用的销售策略和成交技法
- 定制的课程练习与专题讨论确保培训与学员实际工作密切相关，力求实战、实用、实效
- 提供一整套工具表单供训后参考使用，帮助学员在专业销售领域积累经验，快速成长

【内容纲要】
01深度营销路径——从商机发现到对策
- 深度诊断客户经营中的关注与需求，提供
解决方案

02市场机会分析——做销售策略性规划
- 收集、研判客户可能有的业务问题，寻找

潜在商机



- 从单一产品交易转型为担当业务顾问与协
作支持

- 定位商业合作伙伴，致力于客户经营成功
- 保持长效联络，培育客户忠诚，实现企业

持续盈利

- 基于竞争形势和企业优势资源，拟定对策
和预案

- 带着构想见客户，提供建议或帮助，做建
设性拜访

- 解决方案工具表单——市场机会评估表

03客户需求调查——SPIN顾问技术解析
- 了解客户业务的现状，从中判断有可能存

在的问题
- 找到客户的困难、不满，并揭示潜在的后
果或影响

- 引导客户关注解决问题后的回报，产生行
动意愿

- 解决方案工具表单——销售访谈计划表

04商机深度发掘——客户需求分析模型
- 3类人需求模型：客户的客户、对手及客
户的企业

- 深度分析客户最关注的 3类人问题，发掘
隐性需求

- 从市场、竞争或运营层面，引导客户寻求
对策

- 解决方案工具表单——客户需求分析表

05解决方案制定——3+5利益法则应用
- 精准提供产品或服务解决方案，呈现客户

利益
- 3大企业利益：解决客户的市场、竞争或运
营问题

- 5 种个人利益：从安全感到工作业绩、职业
发展等

- 解决方案工具表单——解决方案制定表

06行业深度营销——解决方案三大组件
- 基于市场细分与行业客户差异，开发定制
化产品

- 深度参与、协助客户经营管理，提供一体
化服务

- 人员配置和业务支撑到位，建立专业化组
织

- 解决方案工具表单——行业应用规划表

07客户切入策略——对接三大焦点人物
- 寻找接纳者，收集客户内部情报，开辟下
一接触点

- 对接不满者，发现潜在问题并促发解决的
意愿

- 争取权力者，呈现方案和商业价值，获得
高层支持

- 解决方案工具表单——商机计划行动表

08订单交易达成——销售进程计划管理
- 持续取得销售进展，有效发展客户关系
- 销售进程四种结果：成交、进展、拖延、

无交易 
- 客户关系四个层级：认识、约会、伙伴、
同盟

- 订单交付与客户维护：从产品营销转为服
务营销


