
解决方案销售攻略

（线上线下通用互动一天版）

（如欲公开以下内容，或者需对大纲作专业化调整，请与本人联系确认）

【课程关键词】政企和集团客户，解决方案销售，机会分析，影响决策，找准定位，

竞争战术，持久竞争优势

【课程时长】1天（估计每天 6到 6.5小时）

【课程对象】销售总监，客户经理，中层业务干部，基层业务骨干

【课程形式】

丰富新鲜的案例分析,深刻的问题解决建议,将与授课紧密结合。

授课现场需准备投影仪,电源拖板，如再配白板和白板水笔更好。

采用了电影剪辑和情境片断等多媒体培训技术，力求既紧紧扣住培训要点又营造

活跃，轻松和积极的培训氛围。

采取论坛式教学，在现场影音设备的良好配合下,学员人数无限制。

【课程背景】

本培训课程帮助学员更深刻地理解专业政企解决方案销售工作的实质，尤其是帮

助他们从实际操作的层面上提升竞争性营销的战略分析能力和运作技巧。本课程的内

容基于大量的专业工作实践、案例分析，并在收集、整理了近 40个专业实战案例的基

础上，把竞争激烈的专业大客户营销工作总结到最关键的四个步骤上：“机会分析”、



“影响决策”、“找准定位”、“竞争战术”，我们根据四个步骤的英文描述，我们简称为：

OIPC，高度聚焦在大客户业务项目招投标中的竞争性分析和应对战术。

【课程收益】

 个人收益：

 从分析到行动，系统化分析目前解决方案销售的现状，破解销售增长的瓶

颈；

 了解政企解决方案销售的全貌和最新的发展动态，站到国际大客户关系管

理的前沿，高屋建瓴地体会企业政企客户关系管理的最佳思路；

 系统了解和掌握专业政企解决方案销售的流程和思维方法；

 树立市场化运作和以客户为中心的思维，并能在工作生活中加以应用；

 掌握先进的专业政企解决方案销售的工具与技术；

 提高跨部门团队协作精神与组织意识。

 企业收益： 

 提高公司整体政企客户关系管理能力，高屋建瓴地体会企业政企解决方案

销售管理的最佳实践；

 在公司内为有效的专业政企客户关系管理建立知识储备和统一流程；

 在政企解决方案销售和关系管理的培训、普及与应用上树立行业标杆；

 增强专业公司的政企客户全局性关系管理能力

【课程大纲】

第一单元 政企解决方案销售概述
认识决定竞争胜负的内外在基础



摆正竞争对手和客户价值诉求在整体营销战略中的关系；
把握专业营销的“咨询”和“企业级”特征，做到资源的有的放矢；
树立正确认识：为什么需要学习 OIPC四步法？

第二单元 大解决方案销售精英的顾问销售技术
需求的冰山：体验一下情感
掌握主动权的 SPIN 模式
产品说明公式 FAB

应对对方抱怨的技术：LPQ

优化组合资源，为客户形成“想要的+需要的方案”
Customer Wants & needs

某行业案例展示和分析

第三单元 解决方案销售精英的谈判技术
商务谈判的基本原则
人事分开原则
集中利益而非立场原则
双赢原则
客观标准原则
 在谈判中会有 5 类人出现

 首席代表
 白脸
 红脸
 强硬派
 清道夫

某行业案例展示和分析

第四单元 解决方案销售策略之机会分析(OIPC第一步)
 学会战前准备的系统检查步骤
 掌握判断专业竞争胜负的九项指标
 学会设立专业项目的销售目标
重要概念
购买驱动因素
专业业务能力
项目预算
时间跨度
系统兼容性
客户关系历史
高层重视程度
某行业案例展示和分析

第五单元 解决方案销售策略之影响客户决策(OIPC第二步)
 学会分析客户的专业业务招标方案，从提出、草拟、正式提交到关键指标的设置过程
 学会认清客户端不同层次人员在决策过程中的角色



 掌握影响客户决策的最佳渠道和时机
重要概念
决策流程分解
决策人员相互关系
影响力来源
客户内部亚群体
关键事件
动机分析
影响决策的内部因素
影响决策的外部因素
啦啦队员
狐狸精
某行业案例展示和分析

第六单元 解决方案销售策略之明确竞争定位(OIPC第三步)
 学会如何确定我们自己的竞争定位
 掌握专业竞争定位的三个维度
 学会把竞争定位的描述具体落实到对客户的价值命题
重要概念
价值诉求
三类价值观
暗示需求
价值遗缺
专业业务定位
关键购买价值指标
关系链条
竞争定位的描述-价值命题
对价值命题的三个层次的沟通
某行业案例展示和分析

第七单元 解决方案销售策略之明确竞争战术(OIPC第四步)
 树立正确认识：价格不是失败的关键因素
 学会如何分析专业竞争对手的战略战术
 学会如何从战术上应对不同强度的竞争
重要概念
三类常见的失败原因
以强制弱战术
瓦解战术
借力/借利战术
迂回战术
分割战术
陷阱战术
拖延/扰乱战术
价值组合战术



价格战技术
某行业案例展示和分析


