
洞悉解决方案销售本质 成就泽瑞新未来

近日的泰安抢银行、济南持刀伤人事件想必大家有所耳闻，种种

社会乱象层出不穷，社会戾气进一步滋生。焦虑、浮躁、内卷成为芸

芸众生的现实写照。回顾 2022 年，相信各位的体验感很差，明明很

努力，为什么却没有结果；付出了更多，收获的却更少；不满现状，

可又无从下手，对未来多了几许恐惧和迷茫。叠加疫情的影响，让每

一个人都感受到了前所未有的危机和压力，到底我们的未来是什么，

我们应该如何做，成为许多泽瑞人的疑惑。这期“老郭说”我就和大

家解开这个谜团，明确泽瑞发展之路。

2021 年集团提出了新的愿景：做中国领先的智慧物联解决方案

服务商，清晰的指明了泽瑞发展的方向，也道出了泽瑞发展的道路：

基于解决方案模式的销售满足客户需求，创造价值。解决方案的销售

模式要求我们了解行业、了解市场、了解客户，知道客户的战略、业

务系统、发展现状，深刻挖掘出客户的真正需求，从而构建出基于硬

件和软件的综合解决方案赋能客户实现战略诉求，其本质是融入客户

内部，以局内人的角度思考如何解决当下痛点实现公司发展。相比之

下，我们现在许多员工的业务模式仍然停留在产品售卖思维上，关注

产品功能和卖点，而忽略客户的深层次的需求，举步维艰，深感市场

难做。近些年，市场的业务逻辑已经发生了根本性的变化，卖方市场

过渡到买方市场。关注点也愈发关注客户需求。海康、大华、宇视、

华为这些企业无一不是提供解决方案的。

以单纯售卖作为主导的销售模式不具延续性，那基于代理的销售



模式又是否会延续过往的辉煌，再次成为我们的生力军呢？在刚结束

的三季度集团会上有一个话题：“研究售卖大华容易还是售卖自有品

牌容易？”代理品牌中大华作为销售的引流业务是我们发展的基础，

如果从营业数来看大华有体量，貌似我们更容易推动，毕竟大华国内

老二，有品牌拉力，市场认可度高，再加上我们和大华的长期战略合

作伙伴关系，我们可以更为从容，大华可以为我们保驾护航。而事实

却并非如此，我们近几年与大华的项目冲突愈发白热化，我们秉承拿

来主义的解决方案，由于未深入客户的行业和业务场景也屡屡受挫。

加之部分地区与大华的关系并不融洽，厂家的支持力度不够，反而让

我们推进大华的效果大打折扣。从长远上讲，我们是要做大华的小弟，

还是要走自己的发展道路，我想每个人都会有着清晰的答案。既然厂

家支持力度不够，既然开拓大华市场阻力重重，那为什么我们不拿出

同样的精力和市场动作去哺育我们的自有品牌。虽然我们缺少品牌知

名度，缺少品牌拉力，缺少品牌案例，但只要我们行动，这些都会有

的。北京程宏亮的千万级自有品牌订单就是攻坚克难的最佳实践。世

事无难事，只怕有心人。方向对了，就不怕路远。这几年中美贸易战

更是给我们上了生动一课，只有我们自己掌握了核心技术，牢牢把控

主动权，我们才能在市场中如鱼得水，游刃有余。否则我们只能寄人

篱下，看人眼色。

基于智慧物联解决方案服务商，坚定走解决方案的销售模式这是

泽瑞必然选择，这也是我们的未来。这需要我们要以 200%的信心和

勇气面对当下困难，更需要我们树立一盘棋的思想，构建集团的发展



蓝图，明确行动方案，步履一致，服从指挥，全要素协同作战。

一、明确方向、达成共识

坚定集团的发展方向，坚定不移的走解决方案销售之路，注重自

身能力打造，搭建生态伙伴圈，推动实现泽瑞发展。

二、形成具体可实施的作战地图

将集团的发展战略拆解成具体的可实施的作战地图，产品技术、

业务、职能形成目标共识、时间共识、里程碑共识、关键事件共识，

细化到可执行的节点标准，将战略落实到可执行的具体行动举措上。

三、合理分工，各司其职，协同推进

作为主战场的业务团队和技术团队，要更加明确自身定位与使命。

市场端围绕战略进行清晰的市场洞察，分析并圈出我们需要的客户和

项目，做好画像锁定目标；产品技术中心则需要依据战略做好市场研

发，围绕目标市场由产品和软件进行支撑做出相应的解决方案。职能

部门做好服务与支持。全要素围绕一盘棋协同推进。

四、持续深化学习，提升认知

知道了、看懂了、看透了，我们就可以深刻理解其内涵与本质，

游离在表象，我们只能是局外人。

鸡蛋从内打破是生命，从外打破是实物。唯有我们自己才是救世

主。当下是最坏的时候，也是最好的时候。未来就在我们的脚下，把

握当下市场赋予我们的红利，乘风破浪，终究别有洞天。

郭瑞远
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