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内容概要

　　全书以比稿活动的实际场景为主线，带领读者一步步经历和学习提案的整个实施过程，从一场比
稿活动的策划、制作和正式发布的三部分来介绍比稿活动，融知识性、趣味性和操作性于一体，是国
内第一本介绍比稿知识和操作技巧的书籍，是营销领域传播范畴的入门必读书。
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书籍目录

前言第一部分　提案策划1　提案入门什么叫提案提案技巧十分重要提案过程2　提案战略提案的类型
提案规模在策划前先吃透任务研究潜在客户提案费用预算看板——战略提案3　策划信息提案信息策
划如何增强提案的说服力如何让提案令人难忘如何写提案稿看板——策划周全的提案4　选择和设计
视听材料百“文”不如一见选择视听媒体设计视觉资料看板——有效利用视听资料第二部分　制作提
案5　设计视觉材料设计原创制作需考虑的事项创意实施图形化的数字看板——我懂你的意思6　精心
编排提案角色：用专家还是用普通人布景安排布置彩排：提案“自动”开始看板——准备是关键第三
部分　正式提案7　发布提案提案是表演提案之前：如何发布提案控制形势看板——专业般地表演8　
演说信息丰富的表情由声音来表现肢体语言令人为之一振紧张看板——成败在此一举9　提案补充部
分处理问与答音乐停止的时候为客户准备些参考资料总结报告提案总清单
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章节摘录

　　提案技巧十分重要　　提案是需要一定技巧的，因此能说会道的人变得愈来愈重要：甚至颇具　
　影响力。
在一本有关提案的书中指出，对很多专业人员来说，“口头交流是　　一种持续不断的必要条件，任
何一个专业人员要想尽可能地具备最大的影响　　力，就必须意识到专业技巧与交流技巧是相辅相成
，缺一不可的。
”　　有这样一种说法：大多数主管把自己70％的时间都花在会议上了。
他们　　开会做什么呢？
往往就是听提案。
任何时候，如果一位员工要向另一位员工　　提出建议，他就可能用到提案，他必须阐明基本情况，
提出问题，还要提出　　解决问题的方法，同时证明这些方法行之有效。
不管是一对一，还是在会议　　室里1个人面对15个人的一个小组，亦或是几个人一起在业务会上
向l50人做　　演讲，如果想成功，提案的技巧都是必不可少的。
绝大多数经理和主管每个　　星期，甚至每天都离不开口头演讲。
　　提案工作十分重要。
非正式的工作提案能引起企业中心人物即刻的反应　　。
除此之外，提案还具有书面报告所欠缺的那种冲击力，你可以利用演示来　　制造一种现场感，引起
某种反响。
书面报告却有可能给人含混不清、容易遗　　忘或不知所云的感觉。
　　提案业务由委员会执掌，委员会的一位或多位人员向听众解释自己的创　　意，反过来，由于听
众也要表达自己的观点和反应，因此，他们也可能充当　　提案人的角色。
提案人交流沟通的能力决定着业务的走向。
　　提案人的能力就是提案者与他人交流沟通的能力，能清楚地表述自己观　　点的人在办公室和大
小会议上都占有很大的优势。
那些说服能力强的人拿到　　新业务的机会更多。
本书将赋予你这种能力，在你的成功道路上助你一臂之　　力。
　　能控制听众的注意力　　根据大多数人的经验，也是本书的中心点，提案是一个互动的过程。
你　　不仅是在做一次演讲，而是在与人交谈，不论听众人数多少。
一次提案就是　　一次有组织的交谈，你自然希望吸引听者的注意，希望他们理解，希望他们　　有
所反应。
　　优秀的提案人应该比听众先想到一步，应该完全能控制听众的注意力。
　　在那些听众当中，既有客户、老板，也有销售人员，他们在不断地思考。
在　　很大程度上他们思考的内容取决于提案人和提案的内容。
因此，你可以运用　　恰当的描述技巧引导他们的思路。
　　对观众注意力的控制是通过计划来完成的。
你当然希望能够控制和影响　　观众感知和理解信息的每一步，包括：　　信息的构思　　信息的设
置　　信息的调整　　信息的视听媒体　　当然还有实质性的提案内容　　要想控制观众的注意力，
提案就必须做得像业务计划那么严谨缜密。
策　　划一次提案就好比策划一个令人印象深刻的广告，必须了解目标对象，了解　　他们的喜好(态
度、需求)，向他们表明你的设想如何使他们受益，阐明为什　　么他们可以相信你的承诺，以及他们
该做些什么(对他们的行为提出建议)才　　能得到你承诺的好处。
　　“说服"而不是让你的客户“被迫接受"无聊的提案　　采用催眠和说服的方式也能控制局面。
提案其实是一种表演，提案人就　　是演员。
只不过提案者极力表演想推销的东西是公司，是公司为某个项目所　　做的创意，是管理或预算分配
方面的变化，是研究结果或供应商的服务等等　　。
资金决定着提案制作的规模，有的提案也许需要几十个人、几千甚至数万　　人，再加上几个月的工

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<大比稿>>

作时间。
　　推销自己和自己的创意是提案的一个重要部分，但真正的挑战还在于要　　使提案充满趣味。
某位与许多大型广告公司合作过的企业总裁曾说，他们“　　听到的大多数广告提案都大同小异，大
多乏味无趣，在介绍公司情况和在座　　各位都知情的事物方面花费了过多的时间”。
　　本书旨在帮助你准备出具有说服力的、令人愉悦的、有针对性的提案，　　让你的客户再也不会
说是在“被迫接受”无聊的提案。
P8-10
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媒体关注与评论

　　精彩篇章，谁来做提案？
如何策划提案？
如何制作提案？
如何发布提案？
　　提案又称比稿，是公司争取客户和赢得新业务的重要手段。
本书是作者多年实践经验的总结，系统地解密了提密活动的全过程的技巧和注意事项，告诉你什么是
提案，谁适合来做提案，如何策划提案，如何制作提案以及如何发布提案等关键的内容，使你在提案
过程中能够变被动为主动，扭转乾坤，锦上添花。
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编辑推荐

　　提案又称比稿，是公司争取客户和赢得新业务的重要手段。
比稿怎样奏效？
一是掌握必要的技巧，二是借鉴成功的提案经验。
如何把握做提案的全部步骤？
如何变被动为主动，扭转乾坤？
如何让客户不得不"被迫接受"你的提案？
阅读《大比稿：如何做提案》，将使你的提案锦上添花！
　　本套丛书一反常规营销图书的理论模式，从产品销售领域中的传播范畴入手，告诉读者如何去销
售你的产品，如何使你的产品信息在传播中获得更大的附加价值，详细解读了产品营销中传播范畴
的UPS、大创意、文案，每《大比稿：如何做提案》中还穿插有公司实际商务活动的案例。
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