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内容概要

在西方，近十几年来，一种专门用于大生意销售的技巧和工具被广泛应用，有超过一半的全球500强企
业用SPIN来培训他们的销售队伍。

    SPIN Selling包括四个环节，背景问题、难点问题、暗示问题、需求——效益问题。
简单地说，SPIN是一种向客户提问的技巧和开发潜在客户需求的工作，它专门应用于大生意销售过程
且十分有效是所有大客户销售经理必须掌握的专业技能。
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作者简介

尼尔·雷克汉姆是全球权威的销售咨询，培训和研究机构的创始人兼首任总裁，他以研究提高销售效
率和成功率的先驱者著称，并成功地将研究和分析的方法引入销售队伍管理的视野，是人们公认的成
功销售的先锋，受到全球广泛的赞誉。
他由于成功开发了SPIN的销售模式，从而奠定
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章节摘录
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媒体关注与评论

书评▲ 历时12年　　▲ 耗资100万美元　　▲ 足迹遍及23个国家　　▲ 3500多个销售实例跟踪研究　
　▲ 迄今为止全球销售技能训练领域中最大的研究成果　　▲ 超过一半的全球500强企业用SPIN来培
训他们的销售队伍    世界大订单销售权威教材，全球累计销量已达上100万册！
    SPIN Selling与同类书两大不同：    SPIN侧重于大订单销售；    SPIN是以大量研究为基础。
    SPIN彻底改变了三个与销售有关的领域：    销售工作本身。
SPIN销售技巧和模式基本上不受产品限制，只要是目标客户采购决策时间较长、参与决策人数较多、
决策时销售人员不在现场以及客户采购风险比较大的产品销售，都适用SPIN。
    销售管理。
SPIN认为对销售人员有效的管理，不是统计他们拜访客户的数字，而是在销售拜访之前反复策划销售
过程，不断练习各种准备好的销售问题，由此推动销售过程。
    销售培训行业。
SPIN向传统的“专业销售技能”培训发起了挑战，已经得到了世界500强企业的认可和推崇。
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编辑推荐

《销售巨人》献给那些严谨的销售人员，他们把销售看作是一种高水准的职业，在我们的研究中，与
来自全球20多个优秀企业的顶尖销售人才合作过，通过观察他们在大订单销售中的行为，我们发现了
什么使他们那么成功，这就是《销售巨人》的主旨。
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