
                                                              

从售前工程师到产品行销专家的成长之路

                

课程介绍 课程大纲

课程设计：

随着行业市场差异化营销工作的深入变化，越来越多
的具有良好专业技术背景的工程师正在走向产品营销
的各级岗位，在售前支撑、市场拓展、产品行销等细
分领域发挥着自身的特长。

做产品解决方案市场拓展的行销人员，不仅要有扎实
的专业技术功底，更要熟练地掌握如何运用先进的营
销理念、策略、方法和技巧，团结好公司内部的相关
部门和人员，和客户顺利地建立双赢的业务合作关
系。从其他科技行业产品行销队伍的发展历史经验来
看，这样的工作局面，对那些即将或已经走向产品行
销岗位的专业技术工程师来说，无疑是一个比较大的
挑战。

为了协助学员能够顺利地实现从技术工程师到产品行
销专家的角色转变，我们有针对性地开发了本套课
程，旨在帮助广大的产品行销人员和售前工程师能够
准确定位自身的职业位置，深入理解和自觉遵循公司
的营销战略思想，掌握行业市场“需求细分时代”的先
进营销理念、策略和相关的做事方法与技巧，以使自
己和团队立于不败之地。

这套课程的第一课的培训目的包括：

1、 建立框架。为学员梳理出一个有竞争力的销

售支持的工作架构，让大家在今后的营销工

作中有更明确的方向感。

2、 优化方法。在销售支持和营销拓展项目的运

作过程中，涉及到一系列的关键动作需要保

质保量地做到位，即我们常说的营销工作技

巧。每一个环节执行效果的提升，经过长时

间的叠加，会让后续很多工作的胜利变成“水

到渠成”。

3、 回答问题。针对以下几个关键疑问，我们都

将在课堂上给予答复和论证：

1)   如何让销售经理和售前团队一起工

作，让销售团队认同售前团队的价值。

2)   如何通过与客户接触和交流，捕捉更

多有价值的市场机会信息。

开篇

1、 销售支持工程师的困惑

1） 工作常见困难分析和归纳：客户类、对手类、我方类

2） 课堂互动：问题解决之道

3） 概念解释：售前支持、产品行销与技术型销售

2、 成功产品行销团队解决问题的方略

1） 产品行销工作环境的变迁与分析

2） 解析华为的产品行销（含售前支持）策略和工作方式的发

展变迁

3、 销售支持人员的心态、知识结构和管理能力要求

1） ——灵活做事 销售支持者的六张职业脸谱（角色）

2） 产品行销者需要具备的知识结构

“I ” “型 人才－ T ” “∏ ”型 人才－ 型 人才

3） 销售支持人员管理技能提升阶梯：整合虚拟团队

A. 单兵作战者

B. 本地工作资源整合者

C. 跨区域跨部门资源整合者

4、销售支持与市场拓展工作体系架构

1） 客户招标流程分析与我方对应的工作思路

2） “ ”何谓 有差异化竞争优势 的售前支持工作体系

3） 通用工作步骤

A. 搞情报：情报收集与研究

B. 团结人：内部团队资源整合

C. 定策略：销售支持策划与工作计划安排

D. 做关系：协助建设完整的客户关系平台

E. 挖需求：客户行业研究与客户核心需求挖掘

F. 写方案：编写有竞争力的各类产品方案和营销文档

G. 呈方案：设计和执行有感染力的方案呈现与专业交流

H. 深拓展：针对关键客户人员的个性化拓展和说服。

 第一部分 准备篇：产品行销工作准备

1、 个人品质准备：售前工程师个人职业品牌建设要点分析

1） 金融客户和我方销售员喜欢面对什么样的售前工程师

2） 售前人员个人职业品牌建设和职业素养修炼要点

A. 如何让对方了解你，喜欢你，接受你



                                                              
3)   针对一个具体项目，如何说服用户采

用我们的解决方案。

4)   在原来初步合作的基础上，如何推进

与用户更深入的合作，为用户提供我们

的全方位解决方案，最终提高我们在系

统外的市场份额和差异化专业竞争力。

这套课程的后续课程内容将在第一课的基础上，结

合学员的实际案例和正在操作的项目进行加大力

度、难度的训练，逐步协助学员牢固地掌握课程提

供的思维方式和正确做事的方法。

授课方式：
理论方法讲解、案例分析、视频学习、情景演练、
问题互动、小组讨论与呈现。

授课时长：

三期：2+2+2天，共计 6天

B. 课堂演练

C. 视频学习与研讨

2、 售前人员六大职业能力修炼

1） 观察：用心去审视客户的细微世界

课堂演练：阅读客户场景和推测需求

2） 倾听：听懂客户的关键需求

3） 记录：建设丰富的售前支持专业情报库

4） 思考：分析客户心理，寻求开启对方心扉的钥匙

5） 呈现：做一个有感染力的商业演说者

课堂演练：贴着客户的关切点推荐产品

6） 整合：持之以恒地锻炼为专业资源整合专家

7） 视频学习与研讨

 第二部分 实践篇：有竞争力的产品行销工作步骤与方法

 步骤一 搞情报：目标市场、对手与我方内部信息收集、整理和研究

1、 情报收集和管理的范围

2、 情报收集与加工的方法

3、  情报共享和传达

 步骤二 团结人：内部资源整合与虚拟团队关系建设

1、 案例分析：被动作战的销售支持人员之烦恼

2、 销售核心竞争力：后端支撑队伍整合与工作配合流程优化

3、 学习榜样：优秀企业的后端支撑链整合模式

4、 售前人员可以掌控的局面和工作范畴

5、 如何做到团结一切可以团结的力量

1) 复杂人际关系背景下的实战案例解析

2) 和销售团队合作的方法

3) 和其他支撑团队合作的方法

6、 视频学习与研讨

7、 课堂演练

 步骤三 定策略：销售支持策划与工作计划安排

1、 关键客户人员心态研究：客户战略解读和机会点确定

1） 对客户战略的研究和机会点研判

2） 关键客户KPI分解和售前支持工作总体思路确认

2、 典型的售前支持工作计划解析（关键步骤和关键点）

 步骤四 做关系：协助销售团队建设完整的客户关系平台

1、 行业市场营销模式下的客户关系定位

1） “ ” “ ”从 甲方乙方 到 长期战略合作伙伴

2） 关系营销路径：朋友－行家－顾问－知己（战略合作）

2、 技术类客户关系建设的原理

1） 为何客户感觉与你有缘：一切源于精心设计

2） “ ”社会交换 理论概述与商业世界关系营销应用

3、 如何与关键技术类客户接洽和建立互信

1） 产品行销者需要建设的客户关系网络

培训费用

培训对象

售前工程师、销售支持人员、产品行销经理。

联系我们



                                                              

2） 客户关系建设实践

A. 关键客户关系建设如何起步

B. 产品行销人员需要关注研究的客户类别

C. “ ”选择与锁定 领路人 （教练）

D. 重点客户关系维护与深化

E. 案例分析

3） 课堂研讨：如何突破技术类客户关系

 步骤五 挖需求：金融行业深度研究与客户核心需求挖掘

1、 客户行业研究策略与方法

1) 案例分析：为什么学习完营销技巧后仍旧困难重重

2) 客户行业研究的基本方法和修炼路径

2、 客户需求的类型

3、 重要客户拜访

1） 拜访目标客户分析

2） 拜访活动策划和准备

4、 客户会谈与我方的应对策略

5、 情景演练：客户拜访与需求挖掘

 步骤六 写方案：编写有差异化竞争力的各类解决方案和营销文档

1、 如何制作满足客户需求的解决方案和工作文档

2、 行业客户营销文档（方案）的分类

3、 市场营销文档（方案）的递交时机

4、 常用的客户化营销文档（方案）的写作方法

5、 高质量解决方案的写作思路、基本方法和实战技巧

 步骤七 呈方案：设计和执行有感染力的方案呈现与专业交流

1、 初级呈现：合格的专业宣讲员

2、 中级呈现：有说服力的业务交流者

3、 高级呈现：让方案介绍变得使人感动（商业故事营销策略与技

巧）

4、 如何组织一场有效的技术交流活动

 步骤八 深拓展：针对关键客户人员的个性化拓展和说服

1、 销售项目阶段性总结与行销策略调整

2、 “ ”软肋模型 商业竞争工具应用

3、 产品行销武器库：有竞争力的行销工作方法


