
《技术营销全攻略》  

主讲：刘畅

【课程背景】
作为技术人员，包括项目经理和研发工程师，愿意与冰冷的机器打交道，不太喜欢与人打
交道，想到销售就更是难上加难了。或许是因为骨子里的清高自傲，看不起做销售的。或
许是因为与机器打交道时间长了，已经习惯了这种工作方式，不愿意主动做出改变。
通过多年企业销售的实践，我们发现技术型销售在客户的销售流程中可以起到非常关键的
作用，而他们参与到销售的项目中也可以增加客户的粘性，实现与客户的共赢。本课程旨
在帮助技术人员快速掌握技术营销的技能，推动企业销售业绩倍增，实现个人与企业的价
值共赢。
【课程,收益】
 掌握制造业企业技术营销的定位与职能
 学会分析用户采购各个阶段技术营销的工作内容
 建立自信心，驱除营销恐惧、倦怠、借口
 熟练掌握技术营销的九大利器
 学会分析采购决策中关键人物的诉求
 快速掌握与商务营销配合的ABC法则
 学习技术营销的策略及相应商务礼仪
【课程特色】干货，没有废话；科学，逻辑清晰；实战，学之能用；投入，案例精彩
【课程对象】技术服务人员，售前售后工程师，技术经理，技术总监
【课程时间】2天（12小时）
【课程大纲】
一、 技术营销的定位与职能是什么？
1、技术支持的定位
 商务营销的特点
 制造业技术营销的特点
 商务营销与技术营销的紧密结合
2、技术支持各个阶段商务与技术的分工
 阶段一：敲门式营销
 阶段二：方案式营销
 阶段三：引导式营销
 阶段四：系统化营销

思考练习：分析在我们目前的营销状态处于哪个阶段？
二、 用户采购流程分析及技术支持的工作对象与内容是什么？
1、用户采购流程分析
 用户采购流程及决策链分析
 用户采购流程各个阶段的工作内容
 不同采购阶段参与人
2、关系营销如何配合技术营销
 需求了解阶段商务的作用
 技术如何配合商务设置技术规范
 项目跟踪阶段，技术如何参与融合
 测试阶段如何影响用户



3、采购决策中的5个关键人物怎么应对
 九型客户的性格特征分析
 决策者的需求
 操作者和维护者的需求
 卧底的关键作用
 采购者要怎么应对
 监理的作用不可忽视
4、技术支持工作的对象和目的
案例分析：试从客户的采购流程上分析，该工程师工作疏忽的地方？
三、 技术营销的九种利器是什么？
1、商务营销（销售为主体）
 一般商务营销
 灰色商务营销范畴
2、技术营销（技术为主体）
 用户背景分析
 技术交流及研讨会
 点对点技术交流
 方案销售
 测试及技术演示
 巡检及客户回访
 技术规范提供
 电话及邮件营销
 售后服务
3、商务营销与技术营销配合的ABC法则
 赞美是投资回报率最低的方法
 善用语言的力量
 充分发挥黑白脸的作用
案例分析：某局长期使用A厂家和B厂家的传统产品，2个厂家产品在该局的市场占有额
比较固定，目前暂不考虑采用其他厂家的传统产品。此时C厂家准备进入该局市场。准备
采用推广新产品的策略，假设销售前期在该局做了不少商务铺垫工作，试从技术支持的角
度分析需要做哪些技术工作？
四、技术营销的几种策略及商务礼仪？
1、如何引导客户？
 引导客户的五个步骤
 刺猬的三环理论
 快乐鱼的哲学 
 麦肯锡的信任公式
2、如何进行差异化策略？
 产品差异化
 服务差异化
 价格差异化
3、占位式营销
 资源占位
 空间占位
 思想占位
 品牌占位



4、病毒式营销
 陌生环境/不安全感
 感兴趣的领域
5、如何掌控用户，把握市场
 梳理品牌权威
 让客户获得正面感知的刺激
 让正面感知的刺激经常发生
 尽快消除负面感知
 持续跟踪实现正面刺激的强化
 决策的慢系统与快系统
 不走寻常路
五、如何组织高效的技术团队营销？
1、高效技术团队营销的关键
 建立统一营销战线，实现三维式立体营销
 成立临时“攻关小组”，发挥尖刀作用
 建立督导体制，防止工作误差及项目推广脱节
2、行业负责人工作策略
 整合资源
 实现高压策略
 付出努力野心动机=成功，被尊重，被认可，价值的体现
 销售需要不抛弃不放弃
3、地区团队工作策略
 方案策略
 品牌策略
 服务策略
 技术策略
4、公关小组工作策略
5、督导的作用
六、总结与终极PK

案例实战剧本杀


