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工具包：初次技术沟通准备清单——15分钟赢得CTO信任

﻿

一、讲义：硬科技销售初次技术沟通方法论

1.1 为什么第一次见CTO如此重要？

在硬科技销售中，CTO或总工通常是你进入客户视野的第一道门。

你第一次拜访的对象很可能是CTO

如果CTO对你没有好感或不信任，你的方案甚至无法进入评估流程

如果CTO认可你，他会帮你打开CEO、采购等其他角色的大门

但是，第一次见了CTO该怎么办？

很多硬科技销售的常见错误：

错误表现 后果

开场就说“我来自XX公司，我们的产品很

好……”

CTO认为你只是来推销的，兴趣全无



核心认知：CTO不是被你说服的，CTO是被你“带进对话”并“给出回应”的。

你的角色不是“推销员”，而是“技术问题的对话伙伴”。

1.2 CTO的四个隐藏需求

你见到CTO时，他表面上在听你的方案，但内心深处他在问自己四个问题：

只有把这四个隐藏问题都回答了，CTO才会从“怀疑”变成“愿意深入了解”。

1.3 15分钟技术沟通的经典节奏

在硬科技CTO沟通中，建议采用 “5-5-5”时间分配法：

一上来就问“你们有哪些痛点？” 问题太泛，CTO不愿深入回答

滔滔不绝讲完60页PPT，不给CTO提问时

间

没有互动，CTO失去耐心

CTO问了一个技术细节，回答不上来或含

糊其辞

信任瞬间崩塌

隐藏问题 翻译过来就是 你怎么做

你懂我的技术场景吗？ 你是来卖东西的，还是真

的理解我的问题？

开场前30秒，展示你对客

户技术场景的洞察

你的方案靠谱吗？ 数据从哪来？有验证吗？

还是只靠PPT？

提前准备好具体、可追溯

的技术数据

和你合作会不会增加我的

风险？

万一技术出了问题，背锅

的是我

主动说明风险控制措施、

成功案例

你值得我继续花时间吗？ 第一次见面20分钟，你是

否值得我约第二次？

制造后续见面的钩子

时段 做什么 核心目标

前5分钟 展示客户洞察 + 你的独特

价值

建立信任：“我懂你的技术

场景”



1.4 “开场30秒”范例

开场30秒决定了CTO是否愿意继续听下去。

错误版本（多数人这样说）：

“大家好，我是XX公司的销售经理，今天来向您介绍一下我们的新一代BMS系统，我们的响应

速度是50毫秒……”

正确版本（展示行业洞察）：

“张总，感谢您抽出时间。我了解到贵公司的储能电站去年因为高温误报问题导致过两次紧急

停机，每次损失估计在40万以上。我们专门针对这个场景开发了一套解决方案，今天想先用15

分钟了解一下您的具体情况，看看我们的经验是否对您有帮助。”

为什么正确版本有效？

你提前做了功课——显示了你的专业和重视

你点出了CTO可能面临的真实痛点

你没有上来就推销，而是表达了“先了解你的情况”

二、检查清单：初次技术沟通战备自检清单

见CTO前24-48小时，逐项检查以下内容，确保准备充分。

中间5分钟 开放式提问 + 收集需求 挖掘CTO真正关心的技术

痛点

最后5分钟 回应问题 + 制造钩子 让CTO愿意约下一次

序号 检查项 完成情况 备注

客户背景与角色准

备

﻿ ﻿ ﻿

1 是否调研了客户公

司基本信息（主营

业务、规模、行业

地位）？

□ 是 □ 否 至少知道客户的客

户是谁



2 是否了解了CTO的

个人背景（技术背

景、行业经历、公

开发言/文章）？

□ 是 □ 否 LinkedIn、行业会

议资料

3 是否了解了客户当

前的技术路线、主

要合作伙伴或供应

商？

□ 是 □ 否 ﻿

4 是否梳理了客户可

能存在的核心技术

痛点（至少2-3

个）？

□ 是 □ 否 基于行业经验或公

开信息推断

沟通材料准备 ﻿ ﻿ ﻿

5 是否准备了5分钟

以内的“客户洞察

开场白”（非通用

版）？

□ 是 □ 否 ﻿

6 是否准备了3-5个开

放式技术问题（用

于引导对话）？

□ 是 □ 否 ﻿

7 是否准备了2-3个针

对性的技术参数/数

据（用于展示能

力）？

□ 是 □ 否 用三段式翻译方法

准备

8 是否准备了一个简

短的成功案例（与

客户场景相关）？

□ 是 □ 否 ﻿

9 是否准备了“后续

钩子”（让CTO愿意

约下一次的原

因）？

□ 是 □ 否 ﻿

心态与身体准备 ﻿ ﻿ ﻿



三、模板：典型提问话术卡 + 后续跟进框架

3.1 典型技术提问话术卡（四大行业）

【新型储能行业】

10 是否告诉自己“我

是来了解问题的，

不是来推销的”？

□ 是 □ 否 ﻿

11 是否控制了材料数

量（不超过5页关

键内容）？

□ 是 □ 否 CTO没有时间看长

篇PPT

12 是否预留了充分的

提问时间（至少一

半时间给CTO）？

□ 是 □ 否 ﻿

总分 （每项“是”计1

分）

/12 ≥10分：准备充

分；＜10分：需要

补充

场景 提问话术 目的

开场后挖掘需求 “陈总，我了解贵公司目

前主要聚焦在发电侧储

能。在BMS这个环节，贵

公司现在的核心挑战主要

是在哪方面？是安全告警

的误报率，还是全生命周

期的成本控制？”

引导CTO说出具体的优先

级



【智能机器人行业】

【新材料行业】

深入了解痛点 “您提到高温误报的问

题，这在业内确实比较常

见。我们接触的一些客户

中，通常有几种不同的应

对路线……贵公司的技术

团队是倾向于在BMS软件

层面做优化，还是考虑更

换硬件传感器？”

了解客户的技术倾向和可

接受的方案

验证紧迫性 “这个问题大概是从什么

时候开始出现的？对运营

的影响有多严重？”

评估紧迫程度和项目紧急

度

当前方案情况 “贵公司目前在用哪个品

牌的方案？在哪些方面比

较满意，哪些方面希望改

善？”

了解现有关系和可切入的

空间

场景 提问话术

开场后挖掘需求 “李总，贵司目前主要聚焦在汽车零部件

的焊接和装配场景。在机器人的重复定位

精度和节拍方面，目前遇到的瓶颈主要在

哪个环节？”

深入了解痛点 “您提到焊接环节的良品率波动问题，这

在业内通常和机器人的动态精度有关。贵

公司是否有尝试过从减速器或者伺服驱动

层面做一些调整？”

验证紧迫性 “这个问题对于贵司明年计划的新产线投

产，影响有多大？”

场景 提问话术



【低空经济行业】

3.2 后续跟进框架（会后24小时内）

开场后挖掘需求 “王总，我了解贵公司目前正极材料的重

点方向是提高克容量。在材料的一致性和

批次稳定性上，目前最困扰您的技术挑战

是什么？”

深入了解痛点 ﻿

场景 提问话术

开场后挖掘需求 “刘总，我了解到贵公司在研的eVTOL项

目，目前的动力系统在功率密度和散热方

面的主要技术瓶颈是什么？”

时间窗口 动作 示例话术/内容

会后2小时内 发送简短的感谢信息（微

信或邮件）

“陈总，感谢今天的宝贵

时间。您提到的BMS高温

误报问题，我已经安排我

们的技术团队在做针对性

的数据整理，预计明天下

午发给您。再次感谢！”

会后24小时内 发送承诺的资料（如技术

白皮书、案例报告）

随邮件附上：1. 你承诺过

的技术资料 2. 一个与客户

场景相关的成功案例 3. 提

出下一步建议

会后3-5天 约下一次会议或现场参观 “陈总，上次我们沟通的

高温误报场景，我们已经

整理了一份针对性的解决

框架。不知您本周四或周

五是否方便，我带上技术

负责人一起再跟您交流20

分钟？”



四、框架/信息图：15分钟CTO沟通节奏图

下面的框架可以制作为一页信息图，可用于内部培训或放在PPT中。

15分钟CTO技术沟通 · 节奏图

长期培育 定期共享行业技术趋势、

新成果

每1-2个月分享一篇高质量

的文章、报告或新案例，

维持专业联系人关系

阶段 时间 内容

建立信任 前5分钟 30秒：开场（展示客户洞察） “我了解到贵

公司去年在高温误报上遇到过两次紧急停

机……”

2分钟：快速展示对客户行业的理解 “根据我

的了解，贵公司在XX环节面临的主要技术挑战

是……”

2.5分钟：抛出1 - 2个与客户痛点高度相关的

能力证明（数据/案例） “我们刚帮一个类似

场景的客户解决了这个问题，他们的数据

是……”

挖掘需求 中间5分钟 提问方向①：当前的技术瓶颈。 “在这个环

节，目前最困扰您的技术问题是？”

提问方向②：现有的解决方案与差距 。“贵公

司目前在用哪个方案？在哪些方面希望改

善？”

提问方向③：紧迫性与优先级 。“这个问题对

于贵司明年的规划影响有多大？”



五、CTO常见的6种“考验”及应对建议

回应问题+制

造钩子

最后5分钟 1 - 2分钟：回应CTO的核心问题/顾虑 “您刚

才提到XX问题，我们的方案对此有专门的应对

策略……”

1分钟：给出一个具体的下一步价值 “我可以

安排我们的技术团队针对贵公司这个场景出一

份评估报告。”

1分钟：制造不可抗拒的“钩子” “本周五我

们刚好有一个同行业的技术开放日，有几家客

户会分享……”

1分钟：明确下一步动作 “下周三之前我把方

案初稿发给您，然后看您的时间安排一次深入

交流。”

CTO的考验 错误回应 正确回应

“你们和XX品牌比，优势

在哪？”

直接贬低竞品 先承认竞品的优点，再聚

焦于自身差异化优势

“你这个参数有没有第三

方认证？”

“我们内部测过多次……” 提前准备好第三方报告；

如果没有，坦诚说明并给

出验证计划

“你们在这个行业的案例

有多少？”

闪烁其词或编造 给出具体数字和案例细

节；如果案例少，说明公

司聚焦且服务能力强

“这个问题很复杂，你来

之前想清楚了吗？”

紧张或急于解释 礼貌回应：“您提到的问题

确实很重要，我希望能跟

您进一步学习贵公司在具

体场景下的经验。”

“我时间有限，你长话短

说。”

慌乱，语速加快 用一句话概括核心价值，

然后问：“我能否从您最关

心的一个点开始？”



六、使用建议

“你这个方案，我们自己

内部也能做。”

贬低客户的能力 肯定客户的能力，然后说

明外部的专业价值：“完全

理解，不过我们专注在这

个细分领域，积累了X个客

户的经验，可以帮您缩短

验证周期。”

场景 用法

拜访准备 见CTO前24小时，逐项完成自检清单；准

备好3-5个提问话术

入场前5分钟 快速浏览“15分钟沟通节奏图”，校准自

己的节奏

拜访后复盘 对照清单，检查：哪些做得好？哪一步卡

住了？下一次如何改进？

团队演练 组织2人一组的角色扮演：一人扮演

CTO，一人练习开场、提问与钩子


