
专讲标大师的标策略与技巧

在工程类项目特别是有设计要求的工程类项目以及服务类项目的采购时，经
常会要求各投标人派 1-2 位代表，到评审现场就自己的投标方案做一个讲解，这
就是我们供应商通常所说的讲标环节，一般讲标都是背靠背的，也就是投标人对
评审专家演讲，其他投标人回避。

 

虽然在大部分项目评分标准中，演讲评分本身并不会太高，一般也就是 10

分，最多 15 分。如果仅靠这 10-15 分就一举击败竞争对手，奠定胜局的可能性
不大。但是，投标文件是死的，演讲的人是活的，所以，卓有成效的演讲不仅仅
是这 10-15 分的事儿，它还会增加专家对你的印象分，甚至影响专家对你的整
个投标书的认知。槽糕的是，很多投标人对讲标环节把握的并不是很好，本来投
标书还占优势，结果这个环节掉个链子，整个局面就被竞争对手给逆转了。

课程目标：

1. 了解解决方案销售的特点和客户购买心理；

2. 充分了解招标文件核心需求，熟悉投标方案各部分要点阐述，能够详细解答评委提

出的各类问题； 

3. 掌握具有说服性的讲标内容设计方法，让每一句话都说到评委心坎上；

4. 掌握现场呈现准备、开场、内容演讲、回答提问和交流、收场的技巧，能够从容不

迫的在规定时间内高分讲标； 

5. 掌握提高个人演讲感染力的方法，让讲标声情并茂，更易获得评委好感，产生共鸣；
 

6. 掌握设计 PPT 专业呈现方案的技能，让评委在感官上赢取高分；

7. 突出技术方案的客户利益，重要环节能够一一说透，消除评委疑虑；

8. 强化讲标环节的目标性——获取评委信任好感。

课程特色：
课程有深度：本课程是国内研究大客户销售最有影响力、最具深度的系列课程之一，
其课程设计遵循国际上通用的案例研究五步架构： 案例研讨—问题分析—解决方案—
实际运用—提供工具。采用客户行业销售案例和学员销售案例相结合，现场解决企业
问题。
训练有特色：培训以招投标为背景带动方案营销理念提升，并以实际案例、视频观摩、
角色情景演练、小组研讨、课堂练习、规律总结、难点答疑等多种教学方式，让学员
打开心门与老师一起思考、一起互动，让学员真正掌握大客户销售八大核心武器。
讲师更实战：讲师有 17年的工业品营销实战经验和 10年营销管理经验， 10年工业
品营销培训与咨询经历。
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工具可落地：本课程近几年已经被 300 多家企业培训后落地推进，全面提升了销售团
队的整体商务演讲能力，且可对学员参加训练前与参加训练后的“项目方案呈现能力”进
行先后对比，可进行训前与训后的成果检测。课程结束后提供一个月免费电话辅导。

授课讲师：   诸强华   工业品实战营销专家/政府公关与高层营销专家
培训对象：
工业及电气自动化、工程机械、工业设备制造、化工及工业原材料、建筑及安装工程、
汽车客车行业、暖通设备及中央空调、重工设备及数控机床、通讯设备制造、矿采冶
炼能源行业、环保及高新技术等行业营销高层管理、大区经理、销售经理、招投标人
员、销售工程师、技术型销售、大客户销售及新进销售人员。
授课形式：
采取“培”与“训”相结合的形式，“实战演练+现场辅导+工具落地+行动计划”四位一体的
咨询式培训模式。
培训时长：  1天（6小时）

课程大纲：
第一单元  基本演讲技巧
1. 控制紧张情绪
＊控制紧张情绪的 5种方法
2. 动作语言
＊身体姿态/外观/手势/眼神
3. 口头语言
＊发声练习/声调/克服口头语
◇练习：绕口令
4．提升感染力
＊能量和激情的使用优点
◇朗诵练习：献词
◇视频分享：刘媛媛：寒门贵子-超级演说家 

第二单元  方案销售的特点与组织客户购买心理分析
1．销售的两个本质
2．方案销售的 6 个特点
3．组织间客户购买的 4 个原因与购买 8 个流程
4．大客户销售的 8 个流程
◇思考：解决方案与客户需求如何完美对接

第三单元  熟知招标文件与投标方案
1. 如何发现招标文件的重点
＊ 投标文件要突出的五个侧重点
2. 提炼浓缩客户重要需求
3. 投标文件编制四大核心内容
4. 如何体现公司的独特亮点
◇小组讨论：罗列公司投标优势/特色详细清单
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第四单元  专业讲标内容设计
1. 项目概述
2. 方案设计
3. 方案特色
4. 项目实施与维护
5. 成功案例和公司简介
◇课堂练习：撰写 10—15 分钟讲标演讲稿

第五单元  PPT 内容呈现及呈现技巧
1. 内容呈现的逻辑表达
2. 文字、数据、图示布局
3. 字体、色彩、动画运用
4. PPT制作及演讲建议
◇练习：选择合适的图表来表达主题

第六单元  专业讲标实战演练指导
1. 分组 PK赛
2. 老师/领导点评

随课程免费赠送项目：
1. 赠送48集工业品销售微课视频：
31集《工业品大客户业务公关与销售技巧》
10集《高层销售：与决策者有效打交道》
7集《高层营销：突破大客户的决策层》
2. 赠送《工业企业销售人员业务指导手册》
价值：让业务人员拥有一套具体的业务开发管理手册，有助于标准化管理。
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