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前言

1．为什么写这本书2007年初，笔者的《超越对手——软件项目经理不可不知的18种技能》发行后，得
到读者的热烈反响，短短三个月内就加印了一次。
直到2009年，还有读者告诉笔者为自己公司员工团购了这本书。
其间，有上千读者通过各种方式联系到笔者，感谢笔者给他们提供了一本非常实用的书，但他们也期
望，再扩充一些技能，提供更多的案例，从而对项目经理个人成长提供更多帮助。
笔者很感谢读者朋友们的鼓励和支持，我们也认为，确实成书太仓促了些，完全可以做到更好。
笔者也一直在思考：这本书为什么能够获得读者的认同呢？
笔者以为有三个很重要的原因：第一、面向中国式项目实战谈到管理软件项目运作，从来不缺乏理论
体系和方法论，但到某个具体问题在当前国情下到底如何解决最合理，却很少有书能够系统地展开。
在我国，最普遍、最实际的项目合作情况是企业规模不大，员工相对年轻，项目金额不大，实施难度
不小。
对于这类项目，如果直接套用国外成熟的项目实施体系，很容易水土不服。
国内做管理软件项目，游戏规则往往与国外不同：1）过度承诺：都说诚信经营。
但实际是“不拍胸脯马上死，拍了胸脯慢慢死”。
2）鞭打快牛：能力越大。
责任越大，项目经理越能干。
越要同时承担多个项目。
3）有责没权：项目经理要完全对结果负责，但不完全对绩效考核负责。
4）能力不足：勉强敬业。
绝不职业。
规划项目时我们很容易假定项目中最重要的资源——人。
是足够的、职业的和胜任的。
但在实际项目中。
人往往是能力不足、素质不够。
甚至是能力不足的人数量也不够，而真正管用的人往往是不完全为项目组能直接调度、管控的资源。
这些是由于我国的文化特色，在经济发展特定条件下的特定发展阶段，所带来的一系列中国式问题。
从我们的实践经验出发，我们知道要解决项目管理中的问题，仅靠简单复制国外的方法论是不行的。
我们要写的，就是针对国内现阶段如何突破中国管理软件项目经理实际业务瓶颈的书。
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内容概要

　　本书系统总结了管理软件项目运作从销售到实施阶段需要的30种技能，基本上按照项目发展时间
进程，逐步介绍每种技能的运作技巧，涵盖了项目工作从售前到售后的方方面面。
其中售前技能15种，分别是：自我定位、寻找客户、销售策划、商务沟通、公司介绍、售前调研、解
决方案、产品演示、技术交流、产品试用、公司考察、用户考察、高层公关、答标报价、商务洽谈。
　　售后技能15种，分别是：项目管理、高层汇报、起动大会、调研分析、管理需求、实施策划、编
制计划、团队建设、会议组织、工作备忘、用户培训、现场推广、项目验收、有效回款、资源调度。
　　本书侧重实战、案例丰富、文风平实。
可供各行业项目经理及实施人员参考。
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章节摘录

插图：1．1．2先活下来才有机会在很多行当，客户经理要从最基本的销售ABC开始积累关系和资源，
业绩往往要经过很久才有起色，等到完成第一个大项目签约平均要用6-8个月。
相当一部分客户经理根本熬不到这一天就离去，刚开始的满腔热情被无情的现实打击得粉碎。
现在项目竞争越来越激烈，公司对新人成长的耐心也越来越短，因此一个新手进入大项目销售，如果
迟迟没有斩获，没有人会给你机会。
所以做项目首先不是追求出彩，而是看有什么办法在半年的考察期内活下来，活着就有机会做出业绩
，就有机会翻本；如果被淘汰了，那么本书的大部分方法你就没机会尝试了。
这里我们提供四条经验分享：1．作好迎接连续挫折的准备想活下来，先不妨对现实做最坏的打算，
然后去挑战它。
无论项目遇到怎样的挫折，都告诉自己这是成长的阵痛，坚持每日反省反思，持续改善，而不是抱怨
。
你在抱怨的时候，成功也放弃了你。
所以遇到挫折时，不要怕，不要退缩，要努力，要坚持，绝不要放弃。
2．和所有的人混个脸熟我们都知道人脉很重要，但一个新人刚加入公司，往往是谁都不晓得某个部
门来了个新手，而新手也不晓得如何去认识那些看起来和自己没有直接关系的同事。
很多时候一个新手还没有来得及发挥作用，就已经被各种理由辞退了。
反过来想一想，如果每个部门都有人知道你，估计你也肯定很难被公司辞退。
所以要想活下来，新手就要抓紧一切机会认识所有可能认识的人。
我们所谓的认识不是要你现在和他们都成为好朋友，可以通过他们到各个部门混个脸熟，告诉这里的
朋友，我是新来的同事，在哪个部门做什么工作，希望多多关照。
对于那些老员工，要想办法和他们熟悉起来，因为老员工可以告诉你很多事情，让你事半功倍。
还有一起人职培训的同伴更是要建立联络方式，经常交换信息。
过一年，你们都会以老员工自居，你们之间的交情就是最好的人脉。
朋友多了路好走，在职场生存，内部的支持是至关重要的。
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媒体关注与评论

我乐意向栖息谷的关注项目管理的朋友推荐这本《超越对手——大项目售前售后的30种实战技巧》，
因为这是本好秘籍。
　　——栖息谷(知名管理社区)运营总监 少天我很高兴地看到从开目培养的人才能够用这样的形式帮
助更多的人成长，预祝新书成功。
　　——开目软件总经理 耿彪《超越对手——大项目售前售后的30种实战技巧》是一本帮助顾问成长
的秘籍。
　　——金蝶软件(中国)有限公司实施部总经理 明煌此书是一本讲解如何培训客户配合好项目实施的
书，建议一个客户送一箱。
客户的领导、项目负责人、关键用户读了．项目都会顺利许多。
此书也是一本讲解如何在项目实施中搞定客户的书，建议每个员工都分发一本。
　　——《走出软件作坊》作者 吕建伟(阿朱)项目有输赢，技能有高下，读《超越对手——大项目售
前售后的30种实战技巧》．走职业正道。
　　——武汉健民药业集团总裁助理兼CIO 柳骏杰出人才何处寻?管理实务育精英；职业生涯何处去?
项目管理有真经。
　　——中国人才研究会常务理事、武汉工程大学副校长、教授、博导 桂昭明很多程序员都想创业自
己做项目，看看这本《超越对手——大项目售前售后的30种实战技巧》会对自己职业生涯定位很有帮
助。
　　——CSDN程序员大本营CEO 蒋涛继十八般兵刃后，项目经理又添“葵花”宝典!　　——中
国CIO成长交流平台创始人 钟紫剑《超越对手——大项目售前售后的30种实战技巧》是一本从事IT信
息化项目管理的必备参考书。
它是我工作这几年中为数不多、逐页看完的书，看完后收益良多。
这本书也是我赠送给ERP100会员的书，因为它非常有价值。
如果你已经工作了两三年以上并且在作一些项目管理方面的工作，我觉得这是一本很不错的参考书。
　　——ERP1OO网站创始人 纵横四海
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编辑推荐

《超越对手:大项目售前售后的30种实战技巧》：81位IT公司、企业CIO、专家学者、媒体达人、知名
博客鼎力推荐作为一个项目经理★老板之所以选择我们去做项目经理，就是要我们不断挑战自己的极
限，创造性地解决问题，把不可能变为可能。
★产品是让客户能直接判断价值的物品或服务。
项目是通过系统解决方案为客户创造价值的工程和服务。
★卖功能，卖利益，卖服务，卖价值，卖口碑，这是做项目的五个境界。
★万丈高楼平地起，做好了小项目，才有做大项目的机会。
大项目往往是从小项目建立信任开始的。
★做大项目最大的愿望就是“不差钱”，最大的风险就是“没钱花”。
市面上关于介绍项目管理理论与方法的图书并不少见，但结合了中国国情与具体案例的书却难以寻觅
。
为给一线人员在实际项目中遇到的问题提供可操作性解决方案，《超越对手——大项目售前售后的30
种实战技巧》诞生了！
侧重实战、案例丰富、文风平实。
《超越对手——大项目售前售后的30种实战技巧》以独门绝招吸引了众多读者，所以也就有了16位IT
公司高管、33位各行业CIO、15位专家顾问、4家知名媒体、13名网友对《超越对手——大项目售前售
后的30种实战技巧》的鼎力推荐！
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