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前言

这又是一本关于成功销售的书，它与已经出版的众多销售方面的书籍有什么不同呢？
主要有两点：1.SPIN侧重于大订单销售几乎所有的销售模式和方法都是从销售低值产品和一个电话就
可以搞定的小订单销售中开发出来的。
E.K.Strong在20世纪20年代进行了一项关于小订单销售的先驱性研究，在其中引入了许多新的销售观念
，例如：特征和利益、收场白技巧、异议处理技巧、开放型问题和封闭型问题等。
90多年来，这些概念被复制、采纳、重新提炼，而这一切都假设它们应该适用于任何规模的订单销售
。
甚至有几位作者想给规模大一点儿的订单提供一些建议，也只是在那些老的销售模式上略加翻新而已
。
这太遗憾了，因为传统的销售战略不能在飞速发展且环境日趋复杂的现代大订单中发挥什么太多的作
用。
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内容概要

　　SPIN彻底改变了三个销售有关的领域：销售工作本身，SPIN销售技巧和模式基本上不受产品限制
，只要是目标客户知购决策时间较长，参与策人数较多，决策时销售人员不在现声测验客户采购风险
比校大的产品销售，都适用SPIN。
销售管理。
SPIN认为，对销售人员有效和管理不是统计他们拜访管记的数字，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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作者简介

　　尼尔·雷克汉姆(Neil Rackham)
    全球权威销售咨询、培训和研究机构——哈斯韦特公司的创始人兼首任总裁。
他被称为“研究提高销售效率和成功．率的先驱者”，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先锋，受到全球广泛的赞誉。
由于成功开发了SPIN。
销售模式，奠定了其在全球销售研究领域的泰斗地位，本书就是其最具代表性的成果。
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章节摘录

插图：在芝加哥奥黑尔国际机场我如约见到了某公司的营销副总裁，随后便驾车前往芝加哥。
寒暄之后，他便开门见山：“我请你做这次调查是因为目前我们的销售业绩下滑了30％，我想你应该
知道，我们是世界1 00强企业之一，在员工招聘和培训方面都下了不少工夫，可是结果却不尽如人意
，我打算请你们和我们的销售代表一起工作一段时间，看看问题到底出在哪儿。
”这是一个绝好的机会!近几年来，我的公司一直从事行为分析系统的开发工作，这就要求我们认真观
察销售人员的每一个工作细节，分析研究他们所用的哪一种销售方式是最成功的。
我欣然接受了这个可以尝试新工作方法的机会。
之后，我们的研究小组和该公司的一些部门经理启动了这项工作，观察销售人员在整个销售过程中是
如何工作的。
之后的两个月中，研究工作进展顺利，并有了初步结果。
我们准备去见那位营销副总裁，并把这一切告诉他。
在会议室里当我站起来对副总裁及其销售主管开始发言时，我就已经预料到了他们不会喜欢接下来我
所要说的一切。
我决定先把最简单的部分说出来：“我们一共观察了93个销售过程，而与我们一起工作的这些销售人
员中，一部分是你们公司里最优秀的，另一部分是比较(我用了一个很柔和的词)优秀的。
”“是的，”他不耐烦地说，“直接说吧，你到底发现了什么?”我小心翼翼地建议：“让我们先来讨
论一下在成功销售过程中应该做些什么，然后比较分析这两类销售人员之间又有什么不同。
我们发现⋯⋯”
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编辑推荐

《销售巨人：大订单销售训练手册(理论篇+实践篇)(全新升级版)》：大订单销售权威教材，全球销聚
超l00万册35000个销售实例跟踪研究超过一半的全球50O强企业用SPIN米培训他们的销售队。
在西方，一种专门用于大生意销售的技巧和工具——“SPIN Selling”被广泛应用。
有超过一半的全球5D0强企业用它来培训他们的销售队伍。
SPIN Selling包括四个环节：背景同题(Situation Question)难点问题(Problem Question)暗示问
题(Implication Question)雷求-效益问题(Need．Payoff Implication)简单地说，SPIN*Selling是一种向客户
提问的技巧和开发潜在客户需求的工具，它专门应用于大订单销售且十分有效，是所有大客户销售经
理必须掌握的专业技能。
目前，国内接受了SPIN Selling销售概念并加以应用的有：中国电信、中国联通、华为通讯、阿里巴巴
、宝山钢铁、豫园商城、金地地产、奥迪汽车、克莱斯勒、深圳邮政、艾默生电器等。
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