
如何做一名优
秀的培训讲师
培训人：XXXx 时间：20XX.10

讲师培训系列——



价值现在各种各样的培训越来越多，究竟培
训的在哪里呢？ 作为一个企业，就像一个人
一样，随时要面临来自外部环境或内部环境
发生变化，企业要不断去适应这种变化才能
生存和发展。其实伙伴的素质就是提升企业
抵抗力的主要因素。而培训是提高伙伴素质
和专业技能的重要途径和手段。

为什么培训?
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成功讲师的6个方面

成人学员的学习特点

培训讲师的授课目的
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成功讲师的6个方面

三项技能的积累1

专业讲师六大心态3

专业讲师声音训练5 克服恐惧心理6

专业讲师身体语言技巧4

专业讲师上台九流程2



成功培训师专注三项技能的积累

专注于心理突破技能的经验积累

专注于讲解技能的经验积累

专注于素材准备技能的经验积累



成功讲师的六大教学心态

心态决定一切，是否拥有正确的心态是衡量讲师的一项重要指标，
如何建设正确的教学心态需要注意以下几个方面：

激励与赞美
人类往往生活在
别人的期待中

流畅的表达
唯有容易的吸收，
才能提高效能

强烈的热情
热情，让学员感受
到情感的表达

自信的态度
自信是创造公信

的良方

真诚的行动
唯有付出，别人

才能获得

尊重与信任
学习是共修，必须
师生共同投入
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身体语言的强大影响力

研究证明，在影响演讲的三个因素：
内容、声音、身体语言中，内容占
7%，语调占38%，身体语言占55%。
可见身体语言的重要性。

内容

6%

语调

47%

身体语言

47%

列1

内容 语调 身体语言



身体语言—眼神的运用

正确的眼神不适宜的眼神

◼ 眼神锁住某一人之后再开始表达；
◼ 在某一个角落固定找一个目标

（人），轮流扫描这些目标；
◼ 巡视全场，以S形扫描最佳；
◼ 要做眼神接触，以3-5秒最佳，

切记死盯着一个人或眼神飘忽；
◼ 回答问题时，兼顾个人及整体；

 上下、左右闪烁；

 只看1、2个人；

 熟视无睹，目光呆滞；

 三板讲员—只盯天花板、
地板、黑板；



身体语言—注意姿势姿态

正确的姿势 不专业的姿势

◼ 双手自然放在身体两侧；

◼ 身体自然放松，勿紧绷；

◼ 抬头、挺胸、拉直脊背、
挺直腰杆；

 双手交叉；
 双手放在背后紧握；
 双手叉腰；
 双腿抖动；
 双手插在背后口袋里；



身体语言—台上移位的4种方式

站在舞台中间 站在舞台旁
站在学员
中间

站在学员
身旁

当讲师站在此位置

时，他就比较容易

能够控制和激励学

员。

可让讲课富有变
化性，但要注意
移动频率不宜太
频繁，否则学员
的目光会随之移
动，分散学员注

意力。

这对显示讲师对

学员的兴趣以及

使学员主动发言

时很有效的方法。

可以让学员转移

视线，冷却最兴

奋的言谈，让学

员间有相互讨论

的机会。



身体语言—手势的运用

➢ 自然展开，动作在腰部以上，不要在腰部以下。

➢ 避免过度夸张和频度过密

➢ 肢体语言要干净利落的出手

➢ 手势的目的是为了强化效果
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演说的技巧就是停顿，
在说一个句子后，停顿一
会后再继续下一段，这样
学员才有思考时间。

说的太快听众会跟不上且 没
有思考的空间。如果太 慢则
会昏昏欲睡，一般情况下每分
钟110-120个字最佳。

发音要很清楚，每个字的
结尾都要发音发的十分清
楚。

声音太小让人听不到，如果从头
到尾都用大音量讲话则会让听众
变得疲惫，无重点。 音

量
音
色

停
顿

语
速



关于讲师语调

不宜 努力做到

◼ 用单一的语调演说；

◼ 语速过快、过慢；

◼ 不要有过多的专业名词出现；

 重要之处加强语气或重复强调；

 善于间隔；

 力求做到抑扬顿挫；



专业讲师上台九流程

准备

定场

自我介绍

问安

开场白

内容

祝福

结束

离台

1

2

4

3

5

6

8

7

9

穿着得体，投影、话筒等设备调试完毕

站稳后用坚定而沉着的目光扫视全场后停顿

向听众介绍你自己，用5秒钟让听众记住你

简单问候学员

简略介绍要点，激起听众注意

内容的好坏在于准备

必不可缺

感谢听众

注意不要按着上台原路离台



关于开场

作为讲师，不管你准备了多少课件内容，最初的30秒都是
最重要的。不要小看这短短开场白，他将决定此后你所说
的每一句话的命运。听课的学员将根据你给他们留下的第
一印象来决定是否耐心聆听你接下来的课程。因此你必须
把握好自己的开篇，事先反复练习。作为你与听众的第一
眼接触，你的双眼应该远离你的课件，认真地注视台下的
学员。因为此时你最需要拉进与听课学员的距离，建立自
信。只有当你确信所有学员都在饶有兴致、聚精会神地聆
听你的演讲，你才可以放心自己已经迈出了成功的第一步。
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克服恐惧心理

专
业
讲
师4

怕
：

怕说错、做错

害怕丢脸没面子，被人嘲笑

害怕不被人接受，甚至被人反驳

害怕无法掌控局面



克服恐惧心理

克服恐惧心理的方法：

➢ 如果觉得自己比较激动，最好是深呼吸，有可能的话再

缓缓的走动。

➢ 如果觉得自己有紧张的感觉时，最好藉由摩擦双手等方

法来放松，但是不要让听众察觉到你的紧张。

➢ 在讲课开始时，双眼注视着听众以缓慢且洪亮的声音说

话，可以帮你减少畏怯的感觉。

➢ 深呼吸，放松自己，给自己积极的心理暗示。



培训讲师授
课目的
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无论做任何事情都有其目的，当然培

训授课也不例外，所以每一次的演

讲必须要达到其所预期的目的。

培训讲师的授课目的



直销中演讲至少应达到五个目的：

激励效应

行动效应

复制效应 学习效应

信任效应



每场演讲不管是讲什么，都应该起到激励的效果。激励是精神动力

的源泉，只有适时的激励才能保障团队更好的发展，这就是为什么

在直销中惯用领导人的收入来激发团队坚持心和成功心。其实每个

行业都有人成功，只是直销界需要用成功案例来激发团队的梦想，

当团队成员有了足够的梦想，成功的希望才会更大。

激励效应

激励效应



直销强调的就是复制，前期人少还可以

手把手的教，等团队一做大就需要“批

发”复制，只有这样才能效率最大化，

而这种效率莫过于演讲。

复制效应

复制效应



我们每场的演讲无论什么样的性质或课题注重的都是结

果，而这种结果取决与听众对演讲内容的信任。所以

一场成功的演讲它总能潜移默化的使听众产生信任。

信任效应

激励效应



在直销中演讲肯定要让听众有所其感悟，

不管是掌握制度、产品或了解公司都要

让演讲使每位听众有新的感触点

学习效应

复制效应



我们在演讲中讲的再多，不管是促使新朋友办单还是老

朋友增加士气，最终的目的都是为了使大家采取行动，

这样演讲的付出才有其价值所在。

行动效应

行动效应



成人学员的
学习特点
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成年人学习的特点

见多识广经验丰富

需要将所学的跟原有知识相联系

喜欢在轻松的环境中学习

能解决实际的问题

喜欢多样化的学习方式

学完即忘

建立在他经验的基础上

举现实相关的例子

提供实际应用的机会

明确培训对他们的好处

使用多种培训形式积极让他们参与

跟踪培训效果将知识进行转化

成年学员的心理特点 因此培训应该这样进行



成功讲师的内在修炼

成人学员的学习特点

三项技能积累 六大心态 身体语言 声音训练 上台九流程 克服恐惧

成人学习特点 成人学习原则 成人学习模式

培训讲师授课的目的

激励效应 复制效应 信任效应 学习效应 行动效应

成年人学习的特点



THANKS!
培训人：XXXx 时间：20XX.10


