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前言

　　写在前面　　丁兴良老师的最新力作——《技术演示策略》成功问市，弥补了中国管理软件营销
领域的一项空白，因为中国本土管理软件行业竞争的激烈性和残酷性，已经使得各管理软件供应商及
第三方专家无不将自己的看家本领层层保密，谈何公然拿出来晒晒?只有丁老师捷足先登，敢吃这第一
口螃蟹!　　笔者从事中国管理软件行业营销十余年，无数次管理软件演示的成功与失败、欣喜与悲哀
，使我对管理软件的演示技巧也颇有认知，借“写在前面”的机会也拿点自己的东西出来晒晒，与丁
老师的观点相得益彰，更为《技术演示策略》增光添彩!　　笔者认为，按顾问式销售方法的要求，供
应商一般情况下最好不做软件演示，因为软件是做标准，而客户应用是个案，要做精细化需求调研，
再做需求确认及解决方案，接下来给客户做方案简报，最后进入报价及商务谈判阶段。
用方案简报代替单纯的管理软件演示，从而规避了管理软件供应商做软件演示、整理数据容易出错的
风险。
　　但是，随着客户要求的不断提升，客户对管理软件的认识程度不断提高，各管理软件供应商之间
竞争的加剧，为了迎合客户的好感，你不做软件演示，我做!所以，管理软件的演示已经成为管理软件
项目运作的必然环节。
　　笔者认为，如果应客户的要求，供应商必须做软件演示，那就必须花工夫去精心准备，以避免演
示过程中容易出差错、高风险的行为，只有在为了推进销售、必须要做软件演示时才做这样的专业动
作。
　　首先，要明确客户的关键需求及重要目标。
　　1.需求面应该够广，能涵盖客户项目小组每个成员的痛点；　　2.需求应该够深，能挖出客户自己
意识到或没有意识到的事项；　　3.需求应该公私兼备，能顾全公事的要求及个人的愿望；　　4.需求
应有优先顺序，能反映出对客户的轻重缓急；　　5.需求应该与供应商所从事的业务有关，能符合买
卖双方的企业文化。
　　其次，要明确供应商的演示步骤及演示重点。
　　1.要明确供应商的演示目的；　　2.要确认客户观众的背景、业务需求、此行的目的及想看的产品
、功能、信息；　　3.事前准备好所有演示所需的硬件、软件、资料、文档、茶点、助手等；　　4.规
划好如何应对可能发生的风险、销售团队的分工与合作；　　5.不断演示并牢记演示流程及内容，重
点诉求供应商的强势；　　6.演示结束前，确保客户已看到想看的，并了解产品如何满足客户的需求
；　　7.介绍产品给客户带来的价值，并询问客户的感受；　　8.就下一步行动计划与客户达成共识，
谢谢客户的时间和支持；　　9.总结演示的得失，是否达到期望目标及以后改进的事项；　　10.跟进
对客户的承诺。
　　再次，如果不仅仅是软件演示，而是方案简报，要先与客户有关人员审核“初步方案”的内容，
如有不清楚或疑问之处，立刻与客户有关人员沟通，清楚障碍，修改初步方案，达成共识。
　　1.简报要安排在客户访谈后2。
3个星期内举行；　　2.确保双方关键人物都参加简报；　　3.简报时间3—4小时并允许提问、答辩和
讨论；　　4.简报前要演练简介客户ERP项目背景；　　5.简介管理软件供应商的公司情况；　　6.回
顾供应商在客户ERP项目中的工作方法及流程；　　7.总结客户的企业／部门目标、关键成功要
素(CSF)、现在面临的障碍和问题及为解决问题的ERP信息需求；　　8.介绍供应商的总体解决方案及
其优先顺序；　　9.陈述供应商方案能给客户带来的经济效益及投资回报(ROI)；　　10.介绍供应商的
成功案例；　　11.阐明供应商方案的优势／差异性及对客户的价值：　　12.介绍供应商为客户ERP项
目实施及风险的规避计划：　　13.建议供应商与客户共同的下一步行动。
　　最后，简报的人员要注意专业的形象和气质。
　　1.自信，专业，气宇非凡；　　2.谈吐清楚、逻辑清晰，不使用方言／英文／术语；　　3.合理地
引用比喻及案例，并应具有说服力；　　4.简报界面层次清晰，一目了然；　　5.详细阐述供应商的特
色与差异及对客户的利益；　　6.为客户描绘实施供应商管理软件后的美好远景，增加客户信心与信
任；　　7.回答问题沉着、冷静，机智、合理地处理不懂的问题：　　8.照顾好全体评委的感受，争取
所有人的好感与信任：　　9.安全有效地使用简报工具。
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　　以上所晒仅是个人的经验及观点，欢迎争鸣!我愿用这争鸣之声为丁老师的力作助威、呐喊!　　
杭州新中大软件股份有限公司　　市场营销中心总经理　　包江山　　2007年4月26日
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内容概要

企业健康运行需要有效的管理。
把企业管理好并形成模式，必须借助有效的工具和平台。
因此，管理软件应运而生。
管理软件的应用势必提高企业的办公效率、提高不同部门协同作战的能力、提高各部门内部运行的良
性化。
从而为企业的决策提供更有力、更科学的数据。
还可提高企业抗风险的能力。
　　本书着重介绍管理软件的演示技巧，非常专业、细微。
专业中体现深度、细微中体现实用，尤其体现在把管理软件演示的介绍与销售流程的进程进行了完美
的结合。
这本书是为专业的人写的专业的书，非常实用。
　　本书全面、深入地介绍了演示、卓越演示的六大关键步骤和技巧以及常用的演示工具等，其中最
大的特点是用通俗、生动的语言进行概括，读来妙趣横生，即使一个没有任何演示经验的人也可以通
过阅读本书轻松学会演示；对于有经验的演示者，本书也可以帮助其进一步提高演示技巧，取得更大
的成功。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<技术演示策略>>

作者简介

丁兴良，国内第一位针对工业品行业的大客户营销培训讲师，现任IMSC工业品营销研究中心首席培训
顾问，创办了国内首家“IMSC工业品营销研究中心”。

    2005年荣登“中国人力资源精英榜”并被《财智》杂志评为“杰出培训师”，是《前沿讲座》、《
支点国际》、《时代光华》的特邀专家. 历任英维思集团（中国）销售部副经理,Johnson & Johnson培训
经理、清华大学总裁培训班特聘顾问。
六年专业培训经验。
在国外接受了国际销售培训机构TACK讲师认证。
在全国各地为数以千计的销售人员做过“大客户服务、大客户营销、大客户管理、大客户销售、项目
性销售与漏斗管理、行业性解决方案”等系列销售课程。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<技术演示策略>>

书籍目录

1 前言2 什么是演示  2.1 说服的艺术　2.2 要么成功，要么失败　2.3 一把钥匙开一把锁　2.4 一次不能把
牌出完　2.5 不卖牛排，卖牛排的咝咝声　2.6 平静的海面下有洋流　　2.7 交流才有火花　3 卓越演示
的六大关键　3.1 以营销目标为导向的整体策划　　　  3.1.1 演示也要有成本意识　　　　3.1.2 你以为
这都是我一个人干的吗　　　3.1.3 出牌的时机更重要　　　3.1.4 早起的鸟儿没虫吃　　　3.1.5 永远要
比对手多走一步　　　3.1.6 以终为始——演示后的营销跟进策略　　3.2 把准客户定位基点　　　3.2.1
起步领先一小步，结果领先一大步　　　3.2.2 大象也有盲点　　　3.2.3 找准听众的共鸣点　　　
　3.2.4 给我一个支点　　　3.2.5 给竞争对手重新定位　　　3.2.6 不要思考题，要做选择题　　　3.2.7 
别让炫耀成为自恋　　3.3 制造兴奋点　　　3.3.1 打动别人得先打动自己　　　3.3.2 让听众喊出“哇!
”，　　　3.3.3 打蛇打在七寸上　　　3.3.4 关注听众的最大利益和损失　　　3.3.5 营造你的卖点群　
　　3.3.6 激情产生共鸣　　3.4 好马配好鞍　　　　　　3.4.1 出奇制胜　　　3.4.2 讲个好故事　　
　3.4.3 打个好比方　　　3.4.4 把大事讲细，把小事讲大　　　3.4.5 系列化=专业化　　　3.4.6 情景模
拟　　3.5 以听众为中心　　　3.5.1 用观点说话　　　　3.5.2 互动式交流　　　3.5.3 讲听众熟悉的话
　　　3.5.4 一个都不能少　　　3.5.5 良药也得不苦口　　　3.5.6 善于倾听　　3.6 解决问题而非堆砌
信息　　　3.6.1 站在听众角度去思考　　　3.6.2 满足听众的最大利益比展示自己的能力更重要　　
　3.6.3 细节并非越多越好　　3.6.4 挖一口深井胜过到处挖井    3.6.5 你是一颗飞行的子弹4 成功演示的
七步法  4.1 步骤一：确定你的目标　  4.2 步骤二：分析听众　    4.2.1 找准核心听众　    4.2.2 分析听众对
项目的立场　    4.2.3 判断业务需求关注点　      4.2.4 分析听众个人特点　　　　　4.2.5 工具——听众需
求分析表　　4.3步骤三：演示方案策划　　　4.3.1 演示人员　　　4.3.2 演示时机　　　4.3.3 演示定位
　　4.3.4 演示内容　　　4.3.5 演示方式　　　4.3.6 意外情况预案　　　4.3.7 内部“钉子”设置　　
　4.3.8 演示后总结　　4.4 步骤四：寻求合适的材料　　4.5 步骤五：组织演示材料　　　4.5.1 标准模
块　　　　　　4.5.2 编年史　　　4.5.3 层层推进　　　4.5.4 问题—解决方案　　　4.5.5 特征一利益式
　　　4.5.6 案例分析式　　　4.5.7 比较对照式　　　4.5.8 业务模拟式　　　4.6 步骤六：练习和评估
演示　　4.7 步骤七：设计精彩的开场白和有力的结束语　　4.8 工具——演示方案策划表　5 演示的基
本技巧　5.1 语言和形体表达　　　5.1.1 口头表达要求　  5.1.2 口语化技巧　　5.1.3 口头表达技巧　　
　5.1.4 形体技巧——做最自信的自己　　5.2 成功演讲的15条秘诀　6 演示中的沟通技巧　6.1 建立双向
交流　　6.2 以假设为导向进行交流　　6.3 乱拳打死老师傅　　6.4 充分利用信息不对称　　6.5 寻求
企业利益和政治利益的平衡　　6.6 要重视交流的层次性　　6.7 为对手设限　　6.8 “设计”正式交流
　　　6.9 如何回答问题　　6.10 怎样处理听众的质问　7 技术展示的常用工具　7.1 选择你的辅助工具
　　7.2 制作幻灯片　　　7.2.1 幻灯片的作用　　　7.2.2 幻灯片制作的原则　　　7.2.3 检查幻灯片　
　　7.2.4 幻灯片播放技巧　　7.3 文宇图表设计方法　　　7.3.1 文字设计　　　7.3.2 图表设计　8 演示
中细节的力量　8.1 演示组织　　8.2 演示形象准备　　8.3 演示环境检查　　8.4 演示设备检查　　
　8.5 最后一分钟准备　　8.6 演讲时的临场应变　9 每个人都可以成功演示　9.1 恐惧皆衍生于无知与
不确定　　9.2 勇气的力量有时会让你成为“超人”　　9.3 积极地进行自我暗示激励　　9.4 优秀演示
人员的素质　　　9.4.1 优秀演示者的特点　　　9.4.2 演示者的进化之路　　　9.4.3 素质修炼　10 知名
管理软件的演示方论11 结束语附录 工具篇

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<技术演示策略>>

编辑推荐

　　着重介绍管理软件的演示技巧，非常专业、细微。
专业中体现深度、细微中体现实用，尤其体现在把管理软件演示的介绍与销售流程的进程进行了完美
的结合。
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