
                                                              

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。

 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



                                                              
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

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


