
工业品营销——项目销售策略（咨询式培训）

国内工业品企业,目前的核心技术几乎都是国外厂家形成垄断,而且外资或者

合资企业在国内也越来越多, 行业内的竞争程度加剧,如果国内企业还是依赖吃

喝来建立客户关系,而不建立自己的核心竞争力,长期发展下去,将使我们的企业

与产品无法与这些国外的产品在技术、质量、服务,甚至新的营销模式上形成有

力的竞争,差距越大,企业核心竞争力越弱。

工业品销售过程中，因为项目周期长，关系营销突出比较明显，基础上销售

人员掌握大量的客户信息，导致销售过程相对不透明，所以，相对销售过程比

较粗放，在实际销售过程就不容易把握销售过程。总结发现，实际销售过程中

产生了四大困惑：

困惑之一：20%销售精英带走大客户，怎办？

困惑之二：销售靠艺术还是科学？

困惑之三：销售团队该如何有效分工合作呢？

困惑之四：销售管理与预测是最难的吗？

项目性销售其实也是一个管理过程，管理永远需要科学，科学的管理是可以

模仿、可以复制、复制最关键的就是标准化。
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优秀企业都有这样的特点：靠科学、标准化的营销建立企业强大的营销能

力，而不是靠一两个能干的营销人员。那些在科学、标准化的营销体制之下业

绩出众的普通营销人员，一旦离开该企业，离开企业强大的营销能力的支撑，

业绩立即大滑坡。因此，在标准化的营销管理体系之下，营销人员的离职率相

对较低，离职后对企业的损失也相对较小。

在广州白云电器设备股份有限公司销售人员培训项目，通过导入咨询式培训

引导销售人员由关系营销向方案销售转型，逐步建立满足客户需求体验的销售

标准流程，提升销售效率和效益。

一、培训实现步骤：

   第一步：内部调研和访谈。通过内部人员访谈充分了解销售人员所面临的

困惑和问题

第二步：设计课程。根据调研结果有针对性的设计培训课程

第三步：咨询式培训实施。由咨询培训师在系统框架之下展开培训，培

训的同时与学

员充分互动，在培训过程中明确解决问题的思路和方法



第四步：后续报告与辅导。咨询师对培训讨论的内容进行归纳和整理，

形成简单的策

略报告。项目结束后，培训顾问会不定期与学员沟通，提高培

训的转化率。

  二、培训实施计划：

四、工业品营销：项目销售策略(标准课纲)

    本课程详解工业品的销售思维分析和成交逻辑步骤；如何做标书，了解

客户的招标流程，引起并维持买家的注意，赢得客户对你产品与项目的兴趣；

通过技巧性提问获取客户关键信息，并进而审视对方肢体语言，发掘他们的真

正需求、关注重点及购买动机；专业应对客户的反对意见，理解应对的基本原

理和有效方法；识别购买信号并主动出击，达成协议。

课程对象：工业品营销人员、企业中高层管理者、招标管理负责人、项目投标

负责人、产品采购和供应部门、市场拓展部门；项目经理、项目分包管理和协

调人员、合同管理负责人等。



课程目标：注重顾问式营销思维训练与实战训练，打造具有咨询能力与谈判能

力结合的专业工业品销售团队。

授课方式：现场讲授、互动分享、演示讨论。

第一章、项目性营销的新模式——“四度理论”

 1、项目性销售与快消品之间的五大特征；

 2、项目型营销的新规则—四度理论；

 3、提升职业化销售人员的四个台阶；

 4、 成为职业化顾问的三大关键

讨论：灰色营销PK信任营销

第二章、工业品八步销售流程实战

一、工业品八步销售流程

1、客户规划与电话约访

2、上门拜访的技巧

3、初步递交方案

4、技术交流的技巧

5、框架性需求调研与方案确认

6、项目评估



7、商务谈判

8、成交

工业品流程销售辅助工具（讲解与研讨）

二、八步流程的输入与输出流程

1、阶段性的标准

2、步骤里程碑

3、步骤清单之符合条件

实战训练，清晰每步流程的细节

第三章、找对人-客户内部采购流程

一、建立客户内部组织结构图

二、客户内部采购八部流程

1、使用部门提出需求

2、项目可行性研究、提出预算

3、项目立项、采购组建立

4、技术标准

5、招标与筛选

6、评标与确认入围



7、合同与商务谈判

8、签订协议与确保实施

三、分析内部的角色与分工

1、决策层、管理层、操作层

2、财务计划部门、技术部门、使用部门

3、客户内部买家：经济买家、技术买家、使用买家、财务买家、教练买家

4、如何明确项目关系的比重

5、制定客户差异化的发展表

教会业务人员，合理使用工具（案例、互动，研讨）

第四章、接近招标客户的策略

一、接近招标客户的准备

1、熟悉顾客情况

2、心理准备

3、形象上的准备

4、慎选访问时间

5、设想对客户可能提出的问题

二、招标客户的约见的策略



1、约见大客户的重要性

2、约见的要素

3、约见客户的技巧

三、接近客户的方法与技巧

1、介绍接近法

2、搭关系接近法

3、先传递信息法

4、利益接近法：

5、赠送礼品接近法

6、赞美接近法

7、线救国法

四、招标书制作的起承转结

1、起：竞争分析

2、承：竞争策略

3、转：制作项目建议书

4、结：呈现方案

第五章、“工业品解决方案呈现”-成功的招投标



一、了解客户评分指标

二、影响并更改客户评分指标

三、影响产品（解决方案）呈现效果的三大因素

四、产品（解决方案）推介的三大法宝

五、产品体验式介绍技巧

六、招标会上产品功能介绍

七、采购招投标方案呈现八步骤

1、开始的技巧

2、吸引注意力的技巧

3、引出出题、表达感谢的技巧

4、意义和价值呈现技巧

5、内容简要介绍技巧

6、如何呈现整体

7、总结重点的技巧

8、激励购买与合作的技巧

第六章 谈判促成-踢好临门一脚

一、工业品顾问式终极销售



1、谈判的角色扮演策略

2、蚕食策略与让步策略

3、销售说服五步法（顺）

﹡需求-计划-实施-结果-行动

4、客户成交四步提问法（逆）

﹡植入期-成长期-再生期-结果期

﹡分组竞赛，掌握提问法的逻辑精髓

二、快速解除顾客的反对意见

1、异议产生的原因分析

﹡客户有太多的选择；

﹡客户暂时没有需求；

﹡客户想争取更多的利益；

2、异议处理技巧

﹡客户核心异议回复技巧

﹡客户异议处理技巧：“三明治”法则

三、项目（产品）评估，签订合同

掌握客户做出倾向性选择的精髓（案例分析、研讨与互动）



第七章 客户跟进体系建立-最终成交

一、最佳黄金跟进时间分析

二、获取承诺的方法

1、让客户承诺购买的内容与方式

2、如何快速锁定承诺

3、让客户承诺实战案例分享

三、客户跟进与谈判过程过程 

1、客户跟进重要性

2、客户跟进方式

﹡限时谈判策略；

ABC﹡ 法则配合策略

﹡黑白脸配合策略；

﹡上级权利策略；

﹡丢车保帅策略

﹡威逼利诱策略；

﹡巧妙诉苦策略；

﹡同一战线策略



﹡攻心为上策略；

四、二次跟进的流程与关键

1、倚霸道，行王道（心理）

2、新信息、创意、真诚、直接、友善、幽默＝成交

3、兑现承诺的实施要点及注意事项

五、确认签单

    最专业的跟进体系，让该成交的单一定成交（案例、研讨与互动）


