
解决方案项目的销售管理

（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】解决方案项目销售，全局性关系管理，市场分析，业务设计，跨部门

协同，

【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】

近年来，解决方案项目都围绕着数字经济、智慧城市、新基建产业升级、碳中和、

乡村振兴、企业投资等主题展开，环节多、复杂度高、往往牵动到政府各级领导、行

业职能管理部门、研究设计院、大型国有和民营企业、招投标公司、竞争厂家及代理

渠道商的。

政企解决方案项目头绪多，解决方案项目变化不定，理想的销售人员，不仅要为

客户带来先进的观念，帮助他们抓住前所未有的机会，也要寻找内外资源帮助客户冲

破来自内部的创新阻挠。所以，销售的日常操作，已经远不是拉关系、请客送礼、联

络感情的销售方式了。  

如何从一开始就把握好政企解决方案项目的运作，调动好内外资源，从关系、产



品、方案到服务各个环节都体现出策略，选择合适的生态合作伙伴，从销售组织、架

构、政策、人员等各个方面摸索适合自己的政企市场的新模式，将是本课程探讨的重

点

【课程收益】

 个人收益：

 了解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各部门协同能力，形成公司跨部门、高绩效的政

企客户关系管理和市场拓展团队。

【课程大纲】

第一单元 大解决方案项目销售管理概述

 关系营销管理的特点



 政企大客户的关系诉求

大解决方案项目案例分析

 政企大客户关系分析

 客户关系的几种形态

 关系层次

 大解决方案项目内部关系的“潜”规则

 政企大客户关系的进程

 大解决方案项目销售能力四台阶

 放大竞争和被动战术

 招标的公平性

 销售人员的四层境界

 第四级销售经理能建立共存生态链

行业相关案例分析

第二单元 解决方案项目的市场分析及业务设计

 了解客户需求、竞争者的动向、技术的发展和市场经济状况以找到机遇和风险，

目标是：解释市场上正在发生什么以及这些改变对公司来说意味着什么。

 研讨要点：这个业务设计所依赖的客户角度和经济上的假设是什么？

 研讨要点：这些假设还成立吗？什么可能使他们改变？

 研讨要点：客户最优先考虑的是什么？它们又是怎样在改变？

 研讨要点：正在发生的技术转变是什么？它们对我们的影响是什么？

 研讨要点：是什么将你和竞争对手的业务设计区分开来？



某行业案例展示和分析

 创新焦点：进行与市场同步的探索与试验。从广泛的资源中过滤想法，通过试点

和深入市场的实验探索新想法，谨慎的进行投资和处理资源，以应对行业的变化。

 研讨要点：新的业务设计能否抓住新的价值来源？

 研讨要点：这种价值来源是可持续的吗？

 研讨要点：客户优先权的变化对你的业务设计会有怎样的影响？

 研讨要点：有什么可替代的设计可以满足下一轮的客户优先权？

 业务设计：对外部的深入理解，为利用内部能力和战略控制点探索可替代的业务

设计提供了基础。

 业务设计设计五要素：选择客户、价值主张、价值获取、活动范围和战略控制。

行业相关案例分析

第三单元 大解决方案项目客户工作的跨部门协同

 建立合理的市场压力传递机制和负责任文化

销售管理者的素质评估维度

对销售人员管理考核的两种导向

案例：销售管理考核的四种场景

提成激励的案例（产品维度）

提成激励的案例（客户维度）

多种激励模式举例（市场维度）

多种激励模式举例（职位层级维度）

 建立对政企客户的快速反应能力



 如何组建跨部门协同团队

 激励跨部门团队

 某名企的权利前移，”班长”文化

 主动协调不同部门的技巧

 政企客户工作内部沟通协调模式分析

 跨部门冲突解决之道

 争取高层支持的合理方法

 什么是矩阵式管理？

 什么是强矩阵？

 什么是弱矩阵？

 什么是平衡矩阵？

某名企的矩阵式管理案例分析

行业相关案例分析

第四单元 全局性大项目销售管理

 学会对已有大客户的动态管理

 掌握强化客户关系的四个手段

 学会从长计划、共建相互依存的生态系统

1. 重要概念

2. 客户吸引力

3. 客户关系变迁

4. 服务规范



5. 品牌优势

6. 专业新业务捆绑

7. 专业业务共存生态

8. 共同规划

9. 共建关系网

10.机构层次合作

11.专业变革机遇和威胁

某行业案例展示和分析


