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内容概要

丁兴良、张志编著的《技术演示策略》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。

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。
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作者简介

丁兴良，中国工业品实战营销创始人，国内大客户营销培训第一人，卡位战略营销理论的开创者，工
业品营销研究院首席顾问，中欧国际工商管理学院EMBA。

曾在世界500强企业全球婴儿护肤品排名第一的Johon&amp;Johon任销售经理；曾是国内水泵行业排名
第一的凯泉泵业集团的资深销售经理、全球自动化阀门控制行业排名第一的英维思集团阀门控制事业
部的副总经理。

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”：2006年被评为“中国
企业十大企业培训师”；2007年被第三届中国管理大会授予“杰出管理专家奖’；2008年被选为中国
市场学会常务理事；2009年荣获全球华人讲师营销类十强。
他根据自己17年的营销实战经历、13年的工业品营销经验和8年的专注工业品营销项目体验，总结出一
套实用的咨询与培训体系，受到工业品营销培训学员的一致好评。

现任大学讲师，曾就职于武汉开目信息技术有限公司，是国内制造业信息化实战专家和资深顾问，专
长CAD／CAPP／PDM技术信息化领域，对制造业运作管理有深刻的体验，积累了多年的实践经验，
为上百家大中型制造业企业提供过信息化咨询服务。

张志先生结合自己的销售和实际工作经验，深入研究了国内外优秀的信息化系统和案例，对中国信息
化事业有着全面而深刻的反思，对信息化实施方法理论研究有颇多独特而深刻的见解。

作为资深信息化顾问，张志先生在网络上以“秋叶”为笔名，在E—WORKS网站、支点网上为网友免
费提供咨询，其博客“秋叶漫谈”也成为信息化领域知名博客之一。

张志先生开发了适合中国企业现状的《第三只眼看信息化》、《项目经理实用技能》、《PDM通讲》
等培训课程，获得广大企业朋友的欢迎和好评。
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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
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    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
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    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
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  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
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章节摘录

　　感觉听众厌烦或注意力不集中怎么办　　很多时候即使你做了精心准备，到了实际上阵却发现好
像感兴趣的听众并不多，这个时候演示者往往比较受打击，比较紧张。
　　一旦发现客户对内容不感兴趣，演讲者要紧急判断是自己准备的内容对客户的针对性不够，还是
因为演讲时间安排在一个比较容易疲惫的时间段，如果是前者，演讲者要立即改变演讲的话题，逐步
将内容往客户感兴趣的方向上引；如果是后者，演讲者就要发挥语言技巧，增加互动，提供一些幽默
的话题调动大家的兴趣。
　　演讲者整个演讲过程要有激情，演示者发现听众参与程度不够的时候，首先要把自己精神状态调
整过来，不要受其影响。
很多时候客户并没有记住太多内容，但记住了那个演讲状态很不错的人和那个人所代表的公司。
　　演示者有了精神状态就有激情，有了激情就会感染别人，演讲的具体内容或许会被忘记，然而你
的态度、活力和激情将深深地印在听众的脑海中。
　　此外，要注意控制演示的时间。
成年人集中注意力的时间限度约为30分钟。
在这段时间内，他们只能吸收演讲内容中的1/3，最多7个概念。
我们要主动配合这个周期来安排演示所要介绍的重点陈述内容顺序。
　　听众要求我们承诺甚至演示特定功能怎么办　　拒绝或是承诺，这确实是个问题。
　　很多听众有一些个性化的想法，在演示交流的时候会要求我们承诺甚至演示特定功能并询问供应
商能否实现，回答这种问题确实比较头疼。
　　在对需求没有详细了解的情况下轻易承诺能做是有很大风险的，而且很可能超过公司允许的技术
授权边界，但有些项目如果让听众感觉到你这也不能做，那也不能做，而竞争对手却承诺可以实现的
时候，听众可能认为我们能力不够。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　“台上3分钟，台下10年功”。
一场精彩的演示就像一幕引人入胜的戏剧。
作者通过自身多年的实战经验，绘声绘色地为我们展示了管理软件的演示技巧，这些技巧的背后不乏
真知灼见，同样适用于其他的复杂项目。
　　——神州数码管理系统有限公司华中区总经理 樊政　　　　书写得不错，尤其是各级标题都很“
拉风”。
这是一本不可多得的好书，源于实践又高于实践，很有针对性和实战性！
　　武汉开目信息技术有限责任公司副总经理、营销总监陈万领　　　　顾问也许有两种，一种是满
口名词、动辄方法，一种是真正以客户为中心、以解决问题为导向。
AMT咨询更愿意做后面这种顾问，好在与作者找到了共鸣，因此，AMT咨询愿意向“管理+信息化”
领域的AMT老朋友推荐这本书。
　　——AMT创始人之一、AMT咨询合伙人、2006年“中国卓越管理专家”称号获得者 王玉荣　　
　　本书系统地讲解了管理软件演示的实战技巧，对解决方案类营销工作的从业者具有很强的指导意
义。
　　——制造业信息化e-works网站总经理 黄培　　　　关于管理软件的设计、演示、实施等方面的书
籍、文章，现在国内都很少。
这本书具有丰富的实战经验，通过总结、归纳，形成了一个完整的体系，所以这本书非常值得我们去
学习、借鉴。
　　——任我行软件发展有限公司副总裁 徐峰
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编辑推荐

　　《中国工业品营销实战丛书：技术演示策略（第2版）》让你也可以成为顶尖演示高手！
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