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世有单子，然后有销售。

路边的销售常有，而单子不常有。
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突然，天上掉下一个大单，抢单的道路瞬间拥挤，销售随时走向不归路……

在这条不归路上，通擎和朝腾狭路相逢，销售高手展开漫长的搏杀和史诗般对决，在故
事的开端，通擎在两个项目上都处于劣势，要想赢单，必须超越朝腾，而朝腾把持这两
个项目的销售都是王牌悍将，如何超越，这是《商战往事：解决方案销售与售前顾问协
同打单实录》最大的看点和悬念。

在这个故事背景下，如何组织有效的技术交流，如何搞定关键甲方决策者，如何策划演
示，如何应标，如何控标，如何反控标、防控标等构成《商战往事：解决方案销售与售
前顾问协同打单实录》精彩对决的火花点。

《商战往事：解决方案销售与售前顾问协同打单实录》以销售及公关谋略为主线，售前
咨询策略为辅线，使得方法上更加立体完善，并融入甲方选型决策和销售操作的场景，
讲思想，但更讲落地，特别是本土情结的落地，呈现有关解决方案销售、项目销售的那
种惊心动魄的操作方法和策略运用的体验。

《商战往事：解决方案销售与售前顾问协同打单实录》特别适合解决方案销售、项目销
售、产品销售，以及售前顾问阅读，也适合项目经理、产品经理、对商战及IT职场感兴
趣的人阅读。

作者介绍: 

吴柏臣，网名：雾泊寒山

稳打稳扎IT从业15年，数百个销售项目一线拼杀，多年潜心问道于商战，终有所成。从
事工程师、售前顾问、售前总监、大客户经理、解决方案经理等职务，国内解决方案销
售及售前论坛SYSVS创始人，在多家公司从事解决方案销售及售前咨询、IT咨询工作。

作为解决方案销售实践专家，吴柏臣是第一个开创性地设计可操作的售前方法体系的专
家和实践者，并在此基础上建立一套科学的售前管理规范，目前全国有超过280家IT企
业接受过吴柏臣的售前培训和售前体系建设咨询。同时主持开发过《解决方案销售方法
体系与实战培训-IT企业级项目版》课程，关注本土落地。
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商战往事

好书，值得一读

评论

解决方案销售大片，结合这两年的工作越来越觉得销售其实不单单是卖产品，客户买的
也不是一个软件或者方案，而是需求，软件功能的需求只是基本，在今天，太多的供应
商可以满足客户的业务需求，为什么能选你，是因为你能满足各方的真实需求，这些背
后需求挖掘的过程才是真正的难点，挖到满足他，顺理成章单子就是你的。

-----------------------------
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后悔没有早点读。没出校门或是刚出校门的对岗位背后的含义、真实的商业环境还是欠
缺了解，读一本好的小说或多或少可以弥补。

-----------------------------
为了了解售前读的，怎么说呢，只能当做故事来看！

-----------------------------
IT行业销售小说，通过两个销售项目案例，讲解了从项目发起，需求挖掘，方案制定，
投标应标等一系列销售环节。对IT行业的销售来说，比较有价值。因为是小说，文字轻
松有感染力，读起来比较流畅。

-----------------------------
和实际工作非常相像，结尾部分有点仓促

-----------------------------
偶然看到有人推荐了这本关于解决方案型销售与售前的书。一气呵成读完，整书语言轻
快。项目过程中的困难，焦灼，竞争对手分析，控标与反控标……历历在目。是一本值
得一读的解决方案售前书籍。

-----------------------------
胜兵先胜而后战

-----------------------------
一直对这类职场小说官场小说什么很不屑。前言里作者说他的工作感悟多到“罄竹难书
”…我就对这本书好感全无。但小说内容所展示的售前顾问工作，确实让我有一些收获
，值得一读。

-----------------------------
这个往事和售前产品有个毛关系，很明显作者以前很厉害，对一些大型的项目从提案到
签合同，都是非常优秀的售前，但是对应一个学习成为一名售前产品经理，此书就真的
是往事一提。

-----------------------------
非常翔实，一看就是老炮写的，但是销售售前拿项目的时候谈恋爱闹别扭什么也太科幻
了。



-----------------------------
写得很真实，商场如战场，只有奋勇杀敌，才能打好每场仗。售前作为军师，要有能够
运筹帷幄于千里的力量，进阶ing

-----------------------------
销售之毒，你死我活。

-----------------------------
#书架清空计划# 看不下去了 好评不知道哪儿刷出来的

-----------------------------
20180215重读

-----------------------------
在解决方案的销售过程当中，最合适的解决方案也许是A，可是最终被选定的可能是A
加一，或者是A减一。复杂的环境之下，我们面临的过程和结果是扑朔迷离的，如同进
入一个丛林，而满足需求的方案，只是其中的一棵树或者几棵树而已。

-----------------------------
电信销量的典型案例

-----------------------------
一般，无功无过

-----------------------------
关键在于搞定核心客户。

-----------------------------
实用型小说，居然还很好看

-----------------------------
虽然文笔相当一般，但许多细节可以看得到实战经验的影子。最吸引人的莫过于在整个
项目攻坚过程中销售和售前的配合，现实当中可能很难有这样配合默契的搭档，不过仍
然可以当做一个努力的目标。
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书评

《商战往事》应该是2015年项目销售大片了。 看到最后，你最先想到的是什么？
我想到的竟然是“霍武的邪！”与“吕让的毒！”
由于与自己做的事情非常接近，所以本书看得也就非常快，两天搞定。这本书要从哪里
说起呢？我觉得是“销售之毒”。 而要说销售之毒，还得从温志成说起...  

-----------------------------
一、 起因 《商战往事》出版时间并不长，能第一时间拜读一下还是很很荣幸。
书被推荐是在一个售前的QQ群，群里的人来着全国，什么北京、上海、广州、深圳都
有，还有不少妹子，群里的都从事过售前、正在做售前或即将从事售前的，群里风气不
错，大家活跃度比较高，在聊天时有人...  

-----------------------------
拿到《商战往事》，扉页是一首”序言之诗”。 销售江湖，没有自由行走的花
只有随风飘零的花瓣和风干的刀俎 所以…… 本书很干净，干净得如手中紧握的刀
本书很温暖，温暖得如握紧刀柄的手 这是不是本书的灵魂？
在去杭州出差的某个周五晚上，我终于合上了这本书。再次看到...  

-----------------------------
雾哥这本书7月份拿到翻了下目录没有看，因为太忙，我要看就一气看完，中秋节前几
天，突然有时间了，花了几天终于看完。总之这本书在项目销售的操作上，人物刻画、
真实度上处理得非常到位，也没有遇总理这样的奇葩情节，非常值得一看。
我这个人一向简单，这本书对我来说，总结...  

-----------------------------
这本书中写得很深，很实在，很到位，适合处于各种阶段的IT售前从业者来阅读。
刚入门者可以学习到大型复杂IT项目的销售过程和策略，从一开局就有一个很好的指引
，知道未来的路应该如何走得更好；已经有经验的人可以全方位地深入学习，对比自身
的不足，把那些经验带入自身的工...  

-----------------------------

-----------------------------
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一抬头就现在了，心神完全沉浸进去了，原来这就是销售！这就是售前！这本《商战往
事》，宛若一本打开的三国演义，烽烟四起，诸侯林立，群雄逐鹿，士人奔走。或得一
士而得一城，谋一人而定一国
原来销售犹如吕让的铺陈经营，层层把控；也有关亦豪的思绪清晰，正面拿下；还有狼
性...  

-----------------------------
打单的残酷性，在两个项目的故事里被体现的淋淋尽致，悬念丛生。
作者用两则故事，深入浅出地揭示了售前工作的精髓。
做项目，不仅仅是做事情，更重要的是与人打交道。
领会客户的各种需求，积极利用和创造各种机会，打通与客户的关系，维系与客户之间
的联络…… 如此同时，在...  

-----------------------------
大项目销售要想成功，必然是“销售关系”+“售前咨询”两种思路并进，销售搞定客
户这个人，售前咨询搞定客户的问题这些事，似乎行业里，这是唯一的一本描写两个角
色的一本书。
之所以说这本书很有诚意，除了把销售过程写得很翔实意外，更重要的是，把销售的道
和术讲清楚了，95...  

-----------------------------
这本书看起来耐人寻味，也打开了对解决方案售前顾问和销售的认知的一扇门。
说说我从这本书里读到的收获吧！ 1.
深刻体会到与人斗、与天斗其乐无穷。一个眼神，一句话就是一个事实，行内人和行外
人高下立见。 2.解决方案销售和售前顾问的大概的角色定位和工作内容。最...  

-----------------------------
售前工作实战上适合大型项目的售前学习提高，从借鉴上适合大小项目的解决方案售前
学习，其实也适合做销售的看看。售前和销售，是一纸之隔，很多时候很多东西可以互
通。
好的售前没有碰到好的销售，或者好的售前体系没有好的营销体系搭档，就很有可能完
不成书中交代的任务。  

-----------------------------
这是我读过最好的写售前方面的书，书中的售前顾问对拿下项目起到了至关重要的作用
，虽然写的是运营商行业，但是运营商行业对信息化要求是最高的，能在这个行业里面
做好售前顾问，再到其他行业做售前肯定没有问题，所以对所有想做好售前的人都有帮
助。在销售方面，写的也比较细...  

-----------------------------
有产品，没有客户关系是不行的，有客户关系没有产品是不一定行的。搞好客户关系可
以赢得客户信任，可以更详细的了解客户需求，从而制定更好的解决方案，同时还能避



免竞争对手的干扰。赢得客户信任既要有售前的服务支持，从技术，需求，方案等角度
找到客户痛点，还要有销售的拉...  

-----------------------------
“项目需求在内外部运作中、竞争中会源源不断的给个人需求提供机会，而个人需求在
这个基础上，还包括内外部环境变革中源源不断的给项目需求制造动机，一个问题、一
个概念、一个挫折、甚至一个情绪，都会改变需求，其过程会变得扑朔迷离……”这段
话写在了开篇，读完后，回顾时...  

-----------------------------
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