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内容概要

《项目型销售经典案例剖析》是一本经典的案例书籍，是结合了多年丰富的咨询经验所总结出来的，
每个案例都非常的生动，并且适合工业品企业读者参考，相信这本书能够帮助企业快速地提高业绩，
其中的奥秘需要读者细心地去解读和分析，才能总结出其中的道理。
下面就让我们一起走进这本具有珍藏价值的书籍。

本书共分为十章，采取了总分总的形式进行概括。

《项目型销售经典案例剖析》是一本具有实践意义的案例书籍，它区别于传统的营销理论书籍，具有
很强的可读性，有利于读者吸收和运用，是适用于工业品营销市场参考的书籍。
本书由中国工业品实战营销创始人丁兴良著。
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作者简介

丁兴良，中国工业品实战营销创始人，国内大客户营销培训第一人，卡位战略营销理论的开创者，工
业品营销研究院首席顾问，中欧国际工商管理学院EMBA。

曾在世界500强企业全球婴儿护肤品排名第一的Johon&amp;Johon任销售经理；曾是国内水泵行业排名
第一的凯泉泵业集团的资深销售经理、全球自动化阀门控制行业排名第一的英维思集团阀门控制事业
部的副总经理。

2005年荣登“中国人力资源精英榜”，并被《财智》杂志评为“杰出培训师”：2006年被评为“中国
企业十大企业培训师”；2007年被第三届中国管理大会授予“杰出管理专家奖’；2008年被选为中国
市场学会常务理事；2009年荣获全球华人讲师营销类十强。
他根据自己17年的营销实战经历、13年的工业品营销经验和8年的专注工业品营销项目体验，总结出一
套实用的咨询与培训体系，受到工业品营销培训学员的一致好评。
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章节摘录

　　（5）当经手人士进行概要说明时，对每个人进行细微的观察。
仔细观察他们的反应，可以知道谁支持我们，谁反对我们。
　　（6）证明经手人士进行概要说明的正确性。
肯定经手人士对于问题的理解，再加上自己的评论。
请每个成员对问题的理解发表一下自己的意见，以及这个问题对他们所在的部门将会产生怎样的影响
。
将这些意见写下来。
　　（7）方案演示。
说明我们的提案如何解决最重要的问题，可以让大家公开提问。
如果有人不是百分之百的满意，就问如何才能使他感到百分之百的满意。
将这些要求写下来，对每项要求做出回答。
如果有比较困难的要求，就请团队的其他成员提供自己的高见以帮助解决。
如果我们现在无法回答，可以将其作为下次召开会议的理由。
只有当我们确定每个问题都已经得到了回答或者处理之后，再继续进行。
请记住，成功的方案演示是互动的，如果他们不提问，可能是因为他们不愿意购买。
　　（8）致谢。
感谢客户对于方案演示的积极参与，以及提出的宝贵意见，感谢我们的团队成员。
　　（9）不要向任何人伸出援手。
尽量让客户团队的每个成员自己解决问题，他们通过集体讨论得出的结论，比我们提供的结论更有效
。
　　（10）对不同的意见进行协调。
如果客户团队内有两个人意见有分歧，可以轻微的附和与我们意见比较接近的人。
尽可能让自己置身事外，让他们两人自行解决问题。
　　（11）确定要有结果。
如果我们已经结束了自己该做的事情，客户团队就应该跟我们达成协议。
但是，如果会议结束时，还没有任何结果，我们可能需要请他们回顾一下事前约定中对于期望和结果
的陈述，尽量要让他们得出一个结果。
　　⋯⋯
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