
培训理念：4S理论——

实战、实效、实用、实操

销售人员商务演讲与呈现技巧

课程背景

从古至今演讲是一种实践性语言，在公司或者公众场合，许多人在台下侃侃而谈，妙语连珠，站
在台上却张口结舌，紧张怯场。公司的管理人员、销售人员在不同场合都需要做演讲和呈现，比如：
工作汇报、公司介绍、产品推介、方案推广等等。演讲者若具备良好的演讲技能，能使自身的专业、
聪明才干得到充分展现，如果全员都有演讲技能，那么相互分享的机会就会增加，团队学习的效率就
会明显增加。

因此，这个培训的目的在于帮助管理人员等提高有效的演讲和呈现技巧。

课程目标
这是一个开放和进取的伟大时代！

光是才华横溢、内秀，是不够的，你还要为人所知。

• 了解自己，扬长避短，并设计自己的演讲风格

• 基本掌握利用已有资料快速设计演讲稿的方法

• 学习演讲技巧并现场演练

• 学习影响听众、控制场面的技巧

• 讲师针对每个学员的专业辅导和点评

课程对象
需要在商务场合做产品推介、公司宣传、专业知识培训、方案介绍、路演、工作汇报等公众表达

的各类专业人士

课程时间
2天

课程方式
授课 40%（互动引导）+小组练习 20%+现场模拟演练 40%

课程大纲

序言

• 你第一次上台商务演讲的经历是怎样的？

练习：1分钟自我介绍。注意如何提高影响力让别人记住自己！

 姓名、工作岗位、培训的年限

 你自己的长处

 你对将来的发展有什么期望？！

第一部分   商务演讲概述

• 什么是商务演讲

• 了解对象:小组作战

• 界定目的：

——为什么要演讲？
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培训理念：4S理论——

实战、实效、实用、实操

——想要说服谁？

• 演讲时间

• 人员确认

第二部分   商务演讲的准备

• 确定商务演讲目标

• 设计商务演讲的内容：

• 收集/加工/整理资料；

• 制定内容逻辑：金字塔原理

• 产品介绍的 FAB法则

练习：利用金字塔原理和 FAB 编排公司介绍+产品介绍

• 学会使用视觉教具：

• 人类感知的规律；

• 如何制作和使用视觉材料；

• 用图表说话；

• 排练

第三部分   演讲的临场技巧

• 环境的要求

 ——现场环境

 ——专业形象：

     男士职业装、女士职业装

• 演讲过程的要求

• 开头：

1）问候及自我介绍

2）交代时间长短

3）说明目的

4）列出内容提要 

• 主体：根据各部分的内容，先确定使用哪些 SWAY 行为，即怎样讲最有效，再去组织材料
第一、二、三 ---- 部分：

1）概要

2）用 SWAY技巧讲解

3）小结该部分

• 结尾：

——以说明解释为目的的，重申内容提要并强调要点

——以说服为目的的，确认理解及是否行动

最后还应欢迎提问

第四部分   演讲中的现场处理技巧：

• 克服紧张情绪；

• 让人心动神摇的 SWAY演讲行为技巧；
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培训理念：4S理论——

实战、实效、实用、实操

• 引子/概要/总结；

• 先后、主次顺序；

• 过渡自然；

• 与上下文或听众的话联系；

• 与听众或其经历联系；

• 根据听众讲明的需要说明可提供的益处。

• 提供事实；

• 说明优点

• 例证及形象化解释

• 引用第三方见证

• 根据内容提问；

• 强调重要性；

• 幽默及小故事；

• 有效的身体语言；

• 声音抑扬顿挫；

• 提问的作用

• 提问的种类；

• 各种提问方式的作用；

• 提问原则；

• 答疑技巧；

• 处理异议； 

第五部分   突发状况与异议的处理技巧

晚上准备第二天演讲课件

第六部分   商务演讲练习

(选择一个你工作中经常需要汇报内容（公司及产品介绍等），运用课程中学习的相关技巧、PPT
课件、工具，根据以下反馈表的基本要求完成演练)

• 演讲时候注意

• - 与每个人保持目光接触 (5 秒 )

• - 在规定区域内移动 (地面 X的标志)

• - 在某些话题保持 5 秒钟的停顿

商务演讲演练评估表
评价项目 权重 得分 最后得分 优点 不足 建议

目光接触   5    

姿势/仪态   5    

身体的移动 5    

手势的运用   5    

声音/清晰度   5    

音调/音速   5    
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培训理念：4S理论——
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口头禅   2    

辅助设备的使用   3    

开场 2

主体内容呈现

（确认课程后确认细节）

 40

结尾 3

听众问题的处理
0

   

总分

（全文完）
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