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内容概要

本书是“影响力思想库·顶尖销售系列”之一。
本书分为入门篇和实战篇。
入门篇讲述顾问式销售的基本概念，顾问式销售对销售人员的要求，以及成功运用SPIN技术的4个关
键和4个阶段等。
实战篇详细讲述顾问式销售行为7阶段和方案营销法。
本书着重实战，不仅包含丰富的案例，还提供了大量实操性强的工具和方法，可拿来即用；论述深入
浅出，语言通俗易懂，为希望创造高效业绩和提升销售力的销售人员，提供了确保销售成功的一套“
整体解决方案”。
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章节摘录

　　顾问式销售是目前较为有效的销售模式，正在被越来越多的企业和销售人员所重视。
正是由于这个原因，我们编写了此书。
顾问式销售强调一种理念的更新，从传统营销理念的变革出发，使销售方式从以产品推荐为出发点的
说服购买型，逐步向以帮助客户解决问题为出发点的咨询服务型转化，销售的结果也从达成单笔交易
，转化为促成一系列的交易。
顾问式销售让企业和客户之间达成双赢的销售关系。
本书分为2篇：入门篇 和实战篇。
所有内容都是根据销售活动的实践经验，经过科学的归纳和总结得来的。
本书第1篇 分为2章。
第1章：初识顾问式销售。
主要介绍顾问式销售的定义、特征及其与传统销售的区别，并从客户购买行为、销售人员角色转化以
及销售人员的顾问式思维入手，介绍销售人员应该具备的素质与能力。
第2章：SPIN：顾问式销售的利器。
本章 从SPIN技术的定义入手，涉及成功运用SPIN技术的4个关键、运用SPIN技术的4个阶段，为销售顾
问提供一种可行的销售工具。
本书的第2篇 分为2章。
第3章：销售行为7阶段。
从准备阶段、接近阶段、调查阶段、展示阶段、获取承诺阶段、成交阶段、跟进阶段展示顾问式销售
的方法和技巧，帮助销售人员卓有成效地拓展业务。
第4章：方案营销法：销售顾问的必杀绝技。
作为顾问式销售的必杀绝技，方案营销的价值不容忽视。
顾问式销售不再是简单的买卖产品或服务，而是要销售一套“整体解决方案”。
在形式上，本书坚持影响力一贯的风格，以实战操作为出发点，以帮助中小企业成长为目的，在讲授
顾问式销售知识与技能的同时，还为销售人员设计了一系列拿来即用的表单、工具、案例等。
希望能对销售人员起到抛砖引玉的作用，从而帮助其成为一位优秀的销售顾问。
本书不仅可以作为销售人员提升销售力的指导工具，而且也可以作为企业内部培训销售人员的培训教
材，同时也是大、中专毕业生进行职业化训练与学习的辅导用书。
希望各位读者在阅读过程中能够学习到顾问式销售的实用技巧，领会到销售这门艺术独特的魅力，能
够因为本书在销售上有显著的进步！
由于水平和能力有限，书中一些错误与遗漏在所难免，欢迎各位专家、同人、读者进行批评指正，提
出宝贵意见，我们一定会虚心接受并改正，以使本书更加完善。
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