
SPIN顾问式销售实战技巧

1引言
1) “SPIN 顾问式销售实战技巧”课程，是基于实际的销售研究,甚至于实地拜访,

并经过科学的分析得出的结论;
2) “SPIN 顾问式销售实战技巧”课程，是针对传统销售技巧与现在销售技巧的

比较分析,亦说是针对小额产品与大额项目之间的差异,研究出来的针对大额
销售更有效果;

3) " SPIN 顾问式销售实战技巧”课程，是根据超过十年时间对杰出销售业绩的
研究而编写的。

4) “SPIN 顾问式销售实战技巧”课程，课程多年来先后被数以千计的机构采用
过，这些机构遍及各行各业，全都验证这个课程的实效。曾在世界 500 强
的 60%企业内做过试验，举办超过二百次的试验班，有超过一千名的业务
代表和业务经理曾经参与试验，以保证这个课程的相关性和效用。

2课程目标

    我们永远要比客户提前一步看到结果，我们永远要比客户落后一步拥抱结果！
     客户购买任何产品都只会关注价格、品质、服务三个方面，除非你给他购买
的理由，否则客户不会真正买单；只有当客户认识到问题的严重性大于问题的
解决成本时才会产生购买行为。顾问式销售的理念是首先帮助客户发现问题的
存在，再深入了解客户隐含的需求，从而找出客户的痛苦，让客户行动。顾问
的角色就在于此。

3课程收益 

     课程中，每一种销售技巧和销售阶段都配合有大量的课堂练习、角色扮演、
案例分析，帮助学员加深对课程内容的认识和理解，而所有的练习均以学员自
己在实际销售工作的真实案例为基础，使学员在课堂上就可以总结出一套针对
自己实际工作的销售实战技巧。
课程大纲
一、 高级销售人员的职业化素养
 销售人员的 4 层境界？ 
 优秀销售员的 3把金钥匙
 销售人员 5 大能力需求
 工业品销售的 4 大步骤
 顾问式营销的核心秘诀
二、 成功的开场白（重点）
 成功启动的三步骤
 打开话题的技巧
 30S 内建立亲活力的秘诀
 如何赢得客户的好感

 成功开场白的标准是什么？
三、 客户真正想要的―需求调查

分析（重点）
 如何了解客户需求
 售中确定客户需求的技巧
 有效问问题的五个关键
 需求调查提问四步骤
 隐含需求与明确需求的辨析
 如何听出话中话？
 如何让客户感觉痛苦，产生行动
四、 如何与不同客户打交道



 有效沟通的秘诀
 不同客户如何应付
 不同客户沟通风格分析
 有效人际关系的建立
 如何让客户为你做准介绍
五、 介绍产品的竞争优势
 客户要的产品是什么？
 FAB 分析
 特点、优点、好处对成单的影响
 产品卖点提炼
 如何做产品竞争优势分析
 如何推销产品的益处
六、 客 户心理 分 析 与 异议处理
（重点）

 如何用提问来了解客户想要什么
 如何通过举止透视客户的个人意
愿

 如何让客户感觉自己是赢家
 如何摸清客户拒绝的理由

 客户常见的六种异议
 客户异议处理的五步骤
 价格异议方面案例
 运用“SPIN”销售实战模拟
七、 获取承诺的战术（重点）
 如何发现购买信号
 如何分析销售项目进展
 传统收尾技巧的利弊
 如何判断是否可以开始销售的最

后冲刺
 如何达到双赢成交
 最后阶段经常使用的战术
八、 怎样打破最后僵局
 拜访总结与客户忠诚度建立
 拜访后的客户分析
 如何维持并发展现有的客户
 如何能让客户做推荐？
 让客户做推荐的时机
 如何在客户心中建立品牌忠诚度

                                   


