
售前及销售工程师专业呈现及演讲技巧
（2天）

课程背景

针对高科技产品的销售，由于销售的产品很复杂，销售员独自和客户沟通有困难；
因此，在销售的过程中，通常需要技术工程师的支持与合作；为此，很多公司设立
了售前工程师这个特殊的职位。售前工程师是技术工程师，但是，他们的职责不是
搞技术，而是为销售过程提供支持和服务。售前工程师由于在技术方面有更深入的
研究，在把握客户的技术需求、帮助客户设计并理解方案方面起着重大的作用；有
他们的参与，会使销售沟通更顺畅，并且可以提高销售的成功率。因此，他们已经
成为销售过程中的一个重要力量。但是，目前售前工程师在工作中经常存在如下问
题：
1. 与销售代表的配合缺乏默契：售前工程师容易从产品和技术、而不是销售的
角度出发去和客户沟通，因此，不能和销售代表形成统一的策略，有时会影响
销售进程。

2. 过渡关注产品和技术，不关注客户，对客户需求的把握不是很准确。
3. 销售演讲缺乏互动、煽动力和说服力。
4．……
上述种种现象，大大降低了售前工程师对销售的支持作用。
学习本课程可以培养工程师的销售意识，并提升其说服性演讲技巧，目的是提升销
售工程师对销售工作的促进作用。

课程收益：

1. 明确销售方案演讲的目的－—推动销售实现；
2. 掌握说服性的演讲内容设计方法；
3. 掌握现场演讲准备、开场、内容演讲、回答提问和交流、收场的技巧；
4. 掌握提高个人演讲感染力的方法；
5. 掌握设计一个专业演讲方案的技能；
6. 突出技术方案的客户利益；
7. 提升客户对销售演讲方案的信任感；
8. 强化技术方案演讲的目标性——推动销售。

课程提纲主要内容

目标与介绍
 介绍课程目标和所采用的方法，请学员做简短的自我介绍，相互认识，提出对课
程的具体期望

产品/方案演讲与客户的购买心理



 客户根据什么来决定是否接受我们的产品/方案
 演示的过程与产品/方案介绍在销售中的作用
 做演讲前的准备

演讲的目的与法规
 什么是演讲演讲
 演讲演讲的目的
 演讲演讲成功的重要性
 吸引与保持听众注意力
 如何引发兴趣与激发行动

了解你的听众
 为什么了解听众如此重要
 谁是你的听众
 衡量听众的水平与心态的标准
 根据听众的水平和心态来确定演讲方法

内容的准备
 决定演讲演讲的目的与主题
 如何做演讲演讲的准备
 演讲演讲的结构
 怎样准备开场白
 如何就主题展开并说明（乔布斯的演讲 ）
 怎样准备结束语
 需要避免与注意的地方

产品/方案演讲的有效方法
 了解你的客户，详细分析客户的购买需求分析
 在产品/方案介绍前应该了解客户的哪些方面 
 如何根据客户的不同特点来确定产品/方案演讲的内容和方法
 对产品/方案的特性和好处转化的分析
 学习如何通过将特性转化为好处的方法让客户愿意接受介绍
 在这个基础上建立自己介绍产品/方案的方法
 如何加强演示和演讲的影响力和说服力

演讲中个人技巧的运作
 个人沟通风格的优势与弱势分析
 态度与热情的重要性
 肢体语言：配合还是干扰
 语音语调的处理
 衣着与仪表

客户的反馈与回应技巧
 常见的客户问题与处理方式



 问题与反对意见的
 回答提问的目的、基本流程和要求
 常见的三种提问和应对方式
 常见的反对意见和应对方式

视觉器材的应用
 为什么要借助视觉器材
 视觉器材的种类
 如何有效应用视觉器材
 如何为自己的演讲选择视觉器材
 投影仪与白板的应用技巧
 应用视觉器材的好处与坏处

个人行动计划
 请每位学员写出具体行动方案，并保证学以致用


