
从提供产品到提供解决方案的市场思维构建 

——思维决定增长的路径 

 

业务分支和职能部门的OGSM规划及业务设计已经接近尾声，对标沟通的过程，

深刻感受到销售思维的禁锢依然是我们项目和市场开发的掣肘，大家看到的更多

是问题和困难，对于客户需求和商机的挖掘，仍存在坐井观天的现象，创新求变，

用市场思维博取稳定增长的目标目前还是句刻在钢板上的口号。一种思维的转变

绝非一日之功，市场思维的构建需要三省吾身而日益精进。 
 

一、 何为市场思维？ 

1、销售思维、项目思维与市场思维的差异 

销售思维，就是用一切可以利用的手段和方式将我们拥有的产品卖出去，不

管是低价倾销，亦或批零兼营，其核心是卖产品。但离开了渠道和低价，往往销

售行为就变得无从下手。而项目思维，不再漫天散地的去找渠道卖产品，而是通

过终端客户的需求挖掘和项目运作实现产品方案的整单销售，它是销售思维的升

级和演进，但单纯的项目思维，基于客户需求形成方案组合还不足以保持客户粘

性，基于市场洞察和客户需求的深度挖掘，对敌情客情我情充分理解的基础上去

分析和引导需求，通过提供综合解决方案让客户痛点问题得以解决、实现客户超

级体验、进行深度绑定的市场思维才是销售的最高境界。 

2、市场思维构建的基础是市场洞察 

市场洞察是所有市场行为的起点，不谋全局者不足谋一域，没有深度的市场

洞察，我们永远无法获知客户在哪儿？我们的主战场在哪儿？我们的机会点在哪

儿？无法确定主航道，就无法做到资源有效精准投放。因此逐步建立对宏观和微

观市场的深刻理解和洞察，才能排兵布阵，做合理的业务设计。 

3、市场思维的核心是从提供产品到提供解决方案 

产品只是实现价值的一个载体，如何通过产品载体，帮助客户建立解决问题

的方案，这才是销售应该提升的能力。一味推销自己的产品，试图通过价格或优

惠诱导客户购买，只会让我们被动地陷入无休止的价格战或忍气吞声接受不平等

条款。只有善于发现市场未被满足的需求然后找到满足需求的方案就没有卖不出

的产品，因为我们提供的是顾客渴望得到的结果和区别于竞争对手的独特价值。 

4、提供解决方案与单纯提供产品的不同 



提供产品基于我能卖什么，提供解决方案是基于客户需要什么； 

提供产品带来的是加工利润，提供解决方案带来更多高额利润； 

提供产品带来的是一次贸易的客户，提供解决方案带来的是合作伙伴； 

提供产品的团队只是在思考如何搞定一款在市场立足的产品，而提供解决方

案却要求团队考虑如何构建一种新的商业模式； 

提供产品的公司只在考虑去哪里找下一个客户，提供解决方案的公司将考虑

如何深挖一个客户。 
 

二、 市场思维构建的四大核心要素 

1、第一要素：深度市场洞察 

业务设计的起点是市场洞察，基于市场三情分析，清楚自身优势和劣势，再

去设计市场打法，才能有的放矢。在各区域解码过程中，不断再和大家强调市场

洞察。但大家理解的市场洞察往往停留在简单的了解市场中的竞争对手有几家，

目标客户有哪些，市场洞察是个系统的工程，应该包括“五看”： 

看市场：宏观产业政策方向、对我们的影响，我们的机会点是什么？ 

看行业：行业市场容量、发展趋势、前沿技术、新兴业态、行业巨头动向； 

看客户：潜在目标客户范围及标签、重点客户的发展战略、客户的痛点需求、

客户的年度预算结构及配置、客户的新兴场景、客户的生态构成； 

看竞争：竞争对手名单、竞争对手的优势和劣势，竞争对手的客户是谁、竞

争对手的生态构成； 

看自己：我们的优势和劣势是什么？我们的主航道是什么？我们要弥补的核

心短板能力是什么？我们的产品及解决方案有哪些优化的方向？我们的价值主张

是什么？ 

在以上问题都搞清楚后，确定我们的主航道就不再是句空谈，找出差异化的

赛道，进行相应的业务设计,即“三定”，定主航道、定机会点、定战略控制点，

这才是市场洞察的意义。各区域分支进行业务设计，保证压仓业务，提供未来机

会点的可能，集团统筹布局，设计未来赛道，大家凝心聚力，才能共同构筑泽瑞

的未来。 

2、第二要素：深挖客户痛点需求 

提到客户需求，我们每天都挂在嘴上朗朗上口，但何谓需求大家又说不清道不

明。用老太太买酸李子的案例来形象的描述下我们业务一线同事都会经历的场景。 



老太太来到菜市场要买酸李子，第一个水果小贩一听老太太要买李子，立马就

说自己的李子又红又甜又大特好吃，老太太摇摇头，走了。第二个小贩听说老太

太要买李子，接着问老太太要什么样的李子，大的，小的，酸的，甜的？老太太

说要买酸李子，小贩就引导老太太尝尝自己的酸李子。老太太觉得李子确实挺酸，

马上买了一斤。遇到第三个小贩，在获悉老太太要买酸李子时，他很好奇的接着

问，别人都买又甜又大的李子，你为什么要买酸李子？在获悉李子是给怀孕的儿

媳妇买的时，小贩除恭维老太太是个好婆婆，还给老太太提供了孕妇营养补充的

方案，不仅卖出了酸李子，还卖了猕猴桃和其他水果，而且还通过自己的真诚和

热情，赢得了一个长期回头客。 

在这个故事中，我们可以看到：第一个小贩急于推销自己的产品，根本没有探

寻顾客的需求，自认为自己的产品很好，结果什么也没有卖出去。第二个小贩当

他探寻出客户的基本需求后，并没有马上推荐商品，而是进一步纵深挖掘客户需

求。当明确了客户的需求后，他推荐了对口的商品，很自然地取得了成功。第三

个小贩是一个销售专家。他的销售过程非常专业，他首先探寻出客户深层次需求，

然后再激发客户解决需求的欲望，最后推荐合适的商品满足客户需求。他的销售

过程主要分了六步：第一步：探寻客户基本需求；第二步：通过纵深提问挖掘需

求背后的原因；第三步：激发客户需求；第四步：引导客户解决问题；第五步：

抛出解决方案；第六步：成交之后与客户建立客情关系。 

情景套用，我们的销售有几人能达到第三个小贩的境界？销售是一门学问，抓

住用户需求，为他人真实解决问题，不单是推送服务或者产品，站在用户的角度，

用同理心去揣摩他真实的想法，我们才有可能挖掘出客户的痛点需求。解决问题

的关键在于解决别人的问题。 

3、第三要素：关注线索、培育商机、发掘机会 

线索是指在市场营销和专业销售中，获取的潜在销售机会。线索，又分为冷线

索和热线索，线索并不一定意味着一定会产生商机，线索需要通过培育变成商机。

真正的机会需要建立在彼此进一步了解，还有互相列出的条件的认定之上。从线

索到商机到回款的漏斗式管理机制搭建，其核心是线索有效性和商机转化率的提

升，而这个提升的本质依托于业务圈层和销售能力的提升。 

扩大人脉圈、涵养“精、气、神”、舍得为自己的成长投资，让自己成为某一

领域的专家，再逐步扩大领域范围。只有这样，我们才能接触到更大、更精准的

线索，才有能力把这些线索转换为商机。每个一线员工的能力提升，必然带来组



织能力的同步提升，同步组织也进行管理流程拉通，提升线索整合及甄别能力，

把资源投入分配更趋合理，必将带来一个不一样的结果。 

商机是否真正成立或者质量够高，得要看商机的五个要素，预算、决策权、需

要、时间和竞争。客户的预算承受能力是多少、客户的决策链条是什么、客户的

真实需要是什么、客户需要满足的预期交付时间、客户目前接触的竞争对手有哪

些，只有这些问题都打通了，这才算真正的商机。 

4、第四要素：提供差异化的解决方案 

产品，是指有形或无形的价值输出。服务，本身是依托在产品上的客户价值增

值。而解决方案是整合多个产品集成为一个整体，软件+硬件+实施等，产品是基

础，服务为产品功能的延伸，解决方案是对不同项目的特点定制的各种产品和服

务的组合。在了解了客户需求的基础之上，销售可以再逐渐去引导对方，了解或

挖掘对方的业务痛点和需要，再把自己的产品作为解决方案，和对方需要匹配，

把“好感”和兴趣转变成为对你的产品需求。 

举个例子来说，有两个商家一个卖豆浆，一个卖油条，即指产品。他们找了

一个配送公司专门送餐，那么配餐公司提供的是服务；后面又成立了一个商家，

专门从这两个商家进货，然后打包卖豆浆泡油条，还配点咸菜，即提供解决方案。

表面上只是换个角度重新分类分组，但本质上实现了从单品到解决方案的跨越，

这其实就是产品策划的一个重要思路。 

由于解决方案通常在价格上高于单一产品，用户要付出更高价格，所以用户

也在权衡，你提供的所谓解决方案，是否真值，还是感觉是个套路，不如直接买

个产品划算。所以我们在设计解决方案的时候，要牢牢把握客户价值这个核心，

深入分析客户采购痛点、使用痛点、维护痛点等与产品有关的所有痛点问题，设

计一个让客户省心又高效的产品+服务组合。同时在定价上，不是单纯的提价，而

要体现出类似于批量采购的性价比优势。在解决方案形成的过程中，我们逐渐成

为客户的爬虫，融入客户的场景和业务流程，成为其不可或缺的一部分。 
 

三、 市场思维构建不单是销售的事 

市场思维的缺失本质是思维的枯竭和能力的匮乏。要全面获取市场洞察、线

索、客户需求这些信息，绝非易事，一方面是主动挖掘的意愿，一方面是系统框

架思维能力提升的要求。事实证明，做一个普通的产品搬运工，单纯销售思维已

经越来越没有市场，行业内销售大咖都是市场思维应用的高手，这需要狼性和蜂



性的有机结合。狼性，要求我们每个一线人员都具有敏锐的嗅觉，培养从道听途

说的信息中分析自己的潜在机会的能力。天道酬勤，勤劳是一切丰收的根本。做

好市场洞察的另一个公开的秘籍，就是如蜜蜂般走遍市场每一个角落，不放过任

何一个可能采蜜的机会。 

从提供产品到提供解决方案的转变不是销售部门自己的事，而是整个公司的

事，如果仅靠销售部门去实现这种转变是非常困难的。每个部门每个泽瑞人都须

具备市场营销思维，才能构筑起解决方案的销售能力。在市场洞察、客户需求挖

掘、线索发现、商机培育的过程中，我们每个泽瑞人都有份，前端的需求准确提

炼+后端强大的技术设计能力融合，我们才能构筑起泽瑞差异化的解决方案和竞争

能力，品牌拉力提升公司平台做大做强我们每个人都是受益者，人人都是营销经

理，人人都是产品经理，我希望大家都能有这种意识和思维的转变！ 

 

 

                         郭瑞远 

于 2020 年 12 月 3 日 


