
工业品营销—诸强华老师课程销售指引

【课程大纲】

一、 什么是工业品? 什么是快消品?

工业品一般是指由工商企业、政府机构或事业单位所购买，用于生产、销售、维修或研发的产品与
服务的总称，根据产品在生产中的不同用途细分为原材料、设备、组装件、零部件、消耗补给品和
服务六种。
快速消费品是指那些使用寿命较短，消费速度较快的消费品。如：食品饮料、家电手机等大部分超
市都能买到的。
二、工业品营销/项目型营销培训对象
工业自动化、电气自动化、仪器仪表、电子电器、工程机械、机械制造、建筑工程、工业原材料、
化工涂料、汽车客车、中央空调、暖通设备、电梯、钢铁、环保科技、IT 设备、新能源、高新技术
等行业销售人员。
三、工业品与快消品在销售上的六大区别
① 采购对象不同
　　快消品采购时一个人基本可以做主;工商企业采购时有许多人参与采购，往往有专业的采购部
门或采购委员会负责，更有详细的采购标准和专业水准的采购谈判。
　　②采购金额不同
　　快消品单次的金额比较少，客户做决定比较快，所以，几乎一次就可以搞定 ;然而工业类产品
往往少的是几万，多的是几千万，客户做决定的周期比较长，往往需要多次沟通与交流才能下定单。
　　③产品销售渠道不同
　　快消品的推广模式是以渠道为主;渠道越广，越宽，则越好，市场区域则会越大;常用广告宣传
+店面销售。然而，工业类的大额产品销售的模式基本是以直销为主，渠道为辅;通常会由专业团队
上门做出针对性解决方案，这些也是工业产品本身的特性所决定的。
　　④客户采购决定的内容不同
　　客户在采购快消品时，往往仅仅满足在产品的基本属性、功能，同时比较在乎价格或促销;而
在采购工业类产品时，往往考虑的因素比较多，例如：产品是否满足自身的需求，能否解决目前面
临的困难，产品的售后服务做得怎样，产品的性价比是否合适?产品对我公司的好处或利益究竟在
哪里?我们与他、公司之间的关系如何?

　　⑤对销售人员要求不同
　　快消品的销售比较简单，因为客户并不是太看重销售人员，他们关注的重点是品牌、质量与价
格，因为在客户的眼里，产品同质比较多，可以选择的竞争性产品也比较多，它们更多的是采用促
销和广告的方式进行市场推广;然而，工业类产品的销售，对于销售人员要求比较高，不仅仅需要
懂得销售技巧，还有技术交流、样板工程、商务考察、产品知识、客户关系等，它要求销售人员必
须建立足够的信任感。
　　⑥售后服务要求不同
快消品能保证正常使用即可;工业品行业对供应商的售后服务要求比快消品更高，要求供应商能够
提供及时、周到、全面的售后服务。
四、项目销售和产品销售的四大区别
1. 各自概念定义不同
项目销售是指项目操作为对象而采取的一系列活动的集合，在没有项目产品以前，对项目的策划、
调研、设计、实施、特点等全部内容进行描述，并对项目进行定价、投标、谈判，最终签订合同，



实施交换以满足顾客需要，实现双赢的过程。 
    产品销售是以现有的产品为中心进行销售，产品是我们的销售起点，销售是围绕产品来开展的，
销售方法、技巧是服务于产品，是对产品的补充。 
2. 各自的着重点在什么地方？ 
项目销售是以项目为主，通过项目团队的分工合作，如何把即将策划或建设的项目承接到手。
（即如何拿到订单）
   产品销售是以现有的产品为中心，重点是如何把已生产出来的产品销售出去。 
3. 采用的策略有什么最大的不同？ 
项目销售是顾问型销售，销售人员必须换位思考，了解客户的表面需求和潜在需求，努力利用咨询
活动和专业知识重新设计客户业务，帮助客户实现目标。 
   产品销售是依赖产品的性能、价格、品牌等优势，加上销售人员的能力来进行销售。 
4. 要求销售人员的能力素质是如何的？ 
项目销售要求销售人员对项目所涉及的各种专业知识非常了解，通过销售人员的努力，让顾客了解
产品、认可产品、接纳产品。项目销售远比产品销售复杂得多。 
   产品销售要求销售人员熟悉已有产品的性能、特点、优势，以及与竞争产品的对比分析和一定的
销售技巧。 
五、诸强华老师工作、学习经历
浙江工商大学  MBA

温州大学  市场营销、工商管理专业兼职教师 月均授课 7 课时
日本重机（JUKI）大区销售总监   10年
荷兰飞利浦（PHILIPS）培训讲师  2年
温州市宏达缝纫设备有限公司   总经理  2013年至今
职业培训师  2011年出道  至今已 6年
六、诸强华老师培训特色
分组讨论 实战案例 结合产品演练  工具落地
七、诸强华老师课程目录
1 特别推荐：《政企大客户业务公关与销售技巧》2天
2 特别推荐：《政府与集团项目型公关策略和销售技巧》1天
3 特别推荐：《关键客户竞争性销售》1天
4《项目型销售业务流程管控——太极推手八式》1天
5《C139 大项目销售—如何预测发展趋势？》1天
6《工业品销售谈判与专业回款技巧》1天
7《工业品市场调研与情报收集》1天
8《工业品客户满意度提升培训》1天
9《工业品经销商开发与管理》1天
八、培训落地措施
课前作业  课后笔试  结合产品真人演练  撰写案例  工具表格


