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前言

夺标具有那么难？
    近几年，我对23家企业的近300名项目型销售人员进行了持续的跟踪和调查。
结果显示，尽管他们在夺标过程中尽心尽力，忙前忙后，最终却往往因这样或那样的原因没能中标。
    那么，他们在夺标过程中都遭遇了哪些困难呢？
你是否也遭遇过这样的困难？
    ——怎么才能找到有价值和商机的项目线索？
    ——怎么才能在客户内部发展得力的教练？
    ——决策小组内部关系错综复杂，如何对敌我形势进行正确的分析与判断？
如何准确地找到关键决策人？
    ——怎么介绍产品才能让客户开开心心地选择我们？
    ——怎么进行客户关系运作，特别是如何攻克高层？
    ——项目周期长，变数大，本来已经胜券在握的项目，半路却杀出了程咬金，该如何全面掌控局面
？
    ——如何在对手已经搞定客户一把手的情况下赢得项目？
    众多项目型销售人员，尤其是那些新手，之所以遭遇这么多的困难，屡屡与订单失之交臂，很大程
度上是因为他们没能把握住项目型销售的特点，而试图以传统的销售模式去营销。
实践证明，项目型销售与产品型销售有着本质的区别。
    那么，项目型销售的真实面目到底是怎样的呢？
    项目型销售与项目型采购有着直接联系，从某种意义上说，项目型采购的方向决定着项目型销售的
方向。
因此，弄清了项目型采购的特点，也就等于弄清了项目型销售的特点。
    项目型采购具有以下五个特点：    1. 阶段性强    项目一般具有阶段性，有着明确的开始时间和结束时
间，项目一旦完成或因目标不能实现而被迫中止，采购自然也随之结束。
    2. 周期长    客户的采购活动往往随着项目的进度逐渐展开，很多大项目的采购周期都在1年以上，而
且受国家政策或资金方面的影响，采购周期很可能被迫延长。
    3. 规律性差    客户采购量大的产品往往是那些生产必需的原材料，因为生产是连续的和有规律的，
所以这些产品的采购或销售活动也是连续的和有规律的。
但是，项目型采购的阶段性决定了项目重复性差，很多时候，一个项目结束了，就不会再有订单了。
同时，即便是同一个客户，其每个采购项目的决策人、决策流程、竞争对手也很可能完全不同，这就
使得项目型采购的规律性不强，供货商无法依据采购历史来追溯客户的采购规律。
    4. 决策流程和决策组织复杂    由于项目型采购往往涉及客户从未接触过的产品或技术，客户要从头
开始对产品或技术进行评估，这会涉及调研、考察、招投标等多个环节和技术、预算、施工、采购等
多个部门，这必然会使采购的决策流程和决策组织复杂化。
    5. 决策信息不透明    项目采购小组的很多决策都是通过内部会议的方式得出的，销售人员很难亲自
参与到决策过程中，这就在一定程度上造成了信息的屏蔽。
同时，出于保护公司利益和自身安全的考虑，客户对内部信息的披露往往持谨慎态度，特别是那些敏
感问题，他们更是讳莫如深。
    项目型采购的这五个特点，决定了项目型销售必须采用全新的销售模式和方法，传统的销售模式并
不适合项目型销售。
为了在项目销售市场中屹立不倒，项目型销售人员必须弄清项目型销售的特点，升级自己的销售模式
。
    正是基于项目型销售的特点，我结合自己近20年的销售和培训从业经历，总结出了“五步夺标”法
则，与大家一起分享项目夺标的经验心得和实战技巧，教你五步看透夺标真面目，轻轻松松搞定客户
，拿大项目，签大订单，迅速变身销售精英！
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内容概要

项目型销售完全不同于传统的产品型销售，传统的销售模式也不适合项目型销售。
为了在项目销售市场中屹立不倒，你必须弄清项目型销售的特点，升级自己的销售模式。

本书作者正是基于项目型销售的特点，结合自己近20年的销售和培训从业经历，总结出了“五步夺标
”法则，教你五步看透夺标真面目，轻轻松松搞定大客户，拿大项目，签大订单，迅速变身销售精英
！
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作者简介

张长江 管理学硕士，项目型销售实战专家，IPTS国际职业培训师行业协会高级培训师，中国企业教育
百强讲师。

拥有近20年的一线销售与培训咨询经验，曾任首钢国际销售经理、上海联纵智达营销咨询集团工业品
营销事业部咨询总监，现任上海赢道营销顾问机构首席顾问、品牌中国联盟特聘专家、上海交通大学
继续教育学院及海外学院EMBA特聘讲师、多家上市企业营销管理及战略品牌管理顾问。

培训过西门子、卡特彼勒、拉法基、ABB工程、中冶国际、南玻集团、特变电工、中联重科、国电南
瑞、中国南车、中国远洋、思源电气、震旦集团、美的等数十家著名企业。
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书籍目录

第一步 寻线索，锁定目标
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 一线千金，电话里出线索
 线索遴选不可少
 探究·思考
第二步 全接触，摸清客户底细
 只用四招，让采购组织透明起来
 夺标无间道，寻找内部教练
 情报先行，掌握项目关键信息
 分析需求，搞懂客户要什么
 商机无限，客户给不了就自己造
 面谈有技巧，活用就能赢得客户
 探究·思考
第三步 展实力，技术与关系双管齐下
 展示技术优势与价值，让客户买得放心
 升级客户关系境界，让客户买得欢心
 瞄准大项目，攻克高层客户
 探究·思考
第四步 决雌雄，投标就用必杀技
 投标有准备:不打无准备之仗
 投标有策略：谋定天下
 报价有技巧：一击必杀
 探究·思考
第五步 签合同，驾驭双赢谈判术
 把握谈判要素，赢得主动权
 双赢谈判技巧，让你“步步为赢”
 探究·思考
后记
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章节摘录

版权页：插图：客户购买我们的产品，最终目的是要用它解决实际问题或实现既定目标。
客户在采购过程中，必然非常重视产品的技术和产品能够带给他们的价值。
从某种意义上讲，客户采购的是与他们的需求相匹配的价值。
所以，在项目销售过程中，无论我们与客户的关系多么深厚，都要适时地进行技术营销和价值营销。
而技术与价值营销的关键，是在充分了解客户需求的基础上创造价值和展示价值。
那么，面对客户，尤其是那些对我们不太了解的陌生客户.我们应该如何进行技术与价值营销呢？
如何尽快地让客户对我们的产品和技术产生信任呢？
通常，我们可以采用产品卖点展示、技术交流、参观样板工程、参观考察工厂、产品演示、权威推荐
和化解客户异议这七种策略。
一、展示产品卖点打动客户项目型销售是一种价值营销，客户在购买产品时，一定会对各个厂商所提
供的价值进行对比。
这就要求我们在介绍产品或解决方案时，能突出产品或解决方案给客户带来的利益和价值，也就是卖
点。
当为客户提供的价值远远大于价格时，我们就有可能有效地回避价格战。
凸显产品价值的最佳方法是在介绍产品时，使用卖点展示策略提炼出己方产品或解决方案的卖点，以
卖点打动客户。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<夺标>>

后记

在十几年一线销售和六年营销管理咨询的历练中，营销的血液始终在我的身体里奔流着，燃烧着，沸
腾着，我无时无刻不享受着营销带给我的快乐与满足。
    营销不仅仅是一种职业，它更是一种人生的意境和感悟。
它就像一扇窗，让我看清世间百态，体验社会变迁，让我流连其中、乐而忘返。
    夜幕降临时，我会习惯性地沏上一杯清茶，放下一天的忙碌与疲倦，坐在阳台上沉思：成功者为何
？
失败者又为何？
“兵无常势，水无常形”，难道项目型销售真的没有规律可循吗？
    细细品味自己近20年来走过的每一步，反复思索不同行业、不同企业、不同人员的成功或失败的销
售案例，我越来越坚定了自己的信念：快速消费品销售有规律，项目型销售也有规律！
这种信念，是我动手写这本书的最大动力，它促使我努力揭开和抓住项目型销售的规律。
    营销的智慧博大精深，单靠一己之力，即使穷尽一生也只能略懂一二。
幸好有很多杰出的企业家、行业专家、同事和朋友，在关键时刻给予我莫大的支持和鼓励，为我提供
了很多实战的案例和独到的见解，以及相互学习、讨论的机会，使我能够站在众人的肩膀上窥探到营
销的规律，并最终得以完成此书。
    我希望本书能够为那些战斗在一线的营销人员和从事营销研究的工作者们带来一些帮助，让你们能
够对项目型销售有一个明确的思考方向，并且能够掌握一些销售的实战策略和技巧。
同时，我也希望本书能够起到抛砖引玉的作用，吸引更多的热爱营销事业的人士加入到营销研究的队
伍中来，建立更科学而系统的营销理论模型，提升项目型营销的理论和实战水平。
    感谢时代光华的任红波老师和上海赢道咨询顾问机构的代艳女士，在本书的创作和出版过程中给予
我诸多帮助和建议；感谢我的家人，你们不但给予我精神上的鼓励和支持，还帮我分担了很多琐碎的
事务，使我能够有更多的时间去思考和写作。
    谨以此书献给所有从事项目型销售的同道和朋友！
    2011年7月30日于上海
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媒体关注与评论

传统的产品型销售模式已经不能适应越来越激烈的市场竞争，对项目型销售模式的探索和创新是我们
每一个营销管理者不得不思考的问题。
张长江老师的这本书，恰好为我们指明了思考的方向，提供了解决的方案，不可不读。
　　——西门子母线营销总监 周小兵本书总结的“五步夺标”法则，化繁为简，将复杂的夺标过程分
解成简单明了的五步，具有极强的实战性和操作性，拿来就能用。
　　——南玻集团成都南玻总经理 赵光豪张长江老师不仅是项目型销售管理创新的思考者，更是实践
者。
这本书凝聚了他近20年的从业经验与心得，对从事项目型销售的企业和人员具有很强的指导与借鉴意
义。
　　——特变电工新变厂副总经理 宋辉
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编辑推荐

《夺标:五步拿下大订单》：西门子、卡特彼勒、拉法基、ABB工程、特变电工、中联重科、国电南瑞
、中国南车、南玻集团、中国远洋、思源电气、震旦集团、美的等。
数十家著名企业指定销售培训读本！
20年销售经验总结+35个真实销售案例+32个实战销售技巧！
阅读《夺标:五步拿下大订单》的三大理由：1.数十家著名企业广泛应用。
《夺标:五步拿下大订单》是西门子、卡特彼勒、拉法基、ABB工程、中冶国际、特变电工、中联重科
、国电南瑞、南玻集团等数十家著名企业指定的销售培训读本，是企业销售制胜的法宝。
2.资深项目型销售实战专家撰写。
《夺标:五步拿下大订单》作者拥有近20年的一线销售与培训咨询经验，充分保证内容的专业度和可操
作性。
3.即看即用，简单易学，直接复制。
《夺标:五步拿下大订单》基于项目型销售的特点，总结出了“五步夺标”法则，并穿插了35个真实销
售案例和32个实战销售技巧，简单易学，拿来就能用，使你轻轻松松拿大项目，签大订单。
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名人推荐

创新是我们每一个营销管理者不得不思考的问题。
张长江老师的这本书，恰好为我们指明了思考的方向，提供了解决的方案，不可不读。
——西门子母线营销总监 周小兵本书总结的“五步夺标”法则，化繁为简，将复杂的夺标过程分解成
为简单明了的五步，具有极强的实战性和操作性，拿来就能用。
——南玻集团成都南玻总经理 赵光豪张长江老师不仅是项目型销售管理创新的思考者，更是实践者。
这本书凝聚了他近20年的从业经验与心得，对从事项目型销售的企业和人员具有很强的指导与借鉴意
义。
——特变电工新变厂副总经理 宋辉
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