
 销售项目分析
 0、信息搜集和分析

 友商动态把握

 友商技术方案信息

 友商商务进展

 客户需求分析

 技术需求

 商务需求

 其他需求

 需求匹配，找出GAP

 自我价值分析

 1、成功要素

 解决方案

 是否完全满足要求？

 是否有技术优势？

 是否有价格优势？

 与竞争对手相比，客户对我方是否有
 倾向性？

 商务手段

 商务负责人是否已经建立良好关系？

 是否获得决策层的支持？

 服务和交付水平

 技术支持满意度？

 商务条件满意度？

 0、行为计划PDCA循环

 Plan：制定计划

 计划必须是行动

 计划必须要有执行时间节点

 Do：执行

 执行

 Check：确认是否已经达成预期结果

 Aim：调整目标

 1、项目引导

 宏观环境分析

 客户分析

 需求分析和匹配

 决策机制及决策角色分析

 友商分析

 友商SWOT

 自我分析

 SWOT：扬长避短

 2、项目落地推动

 项目立项确认

 明确需求还是想法？

 确认时间和大致预算

 决策流程跟踪

 DMU各个击破

 异常识别和消除

 敏锐识别异常

 搜集信息，验证分析

 异常消除计划

 信息搜集最重要的动作是分
 析和验证

 信息可能并不是真的

 不用推测信息

 多角度信息搜集

 检验执行的唯一标准是结果
 推测不是结果

 间接获得的信息不是结果


