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内容概要

丁兴良所著的《顾问决定价值(SPIN-顾问式销售技巧第2版)》以案例为基点，有经典案例“把冰卖给
爱斯基摩人”等，也有卖车案例“把小霸王卖给老板”等，也有卖无形产品案例“把思想卖给汽车周
刊”等，本书一共设计了至少80个实际案例，而且还有一套系统工具“SPIN”，让你照着工具学会用
。
这是我们一贯的风格，希望以实务操作为动力，帮助企业成长，这也是我们培训与咨询的根本目的。
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作者简介

丁兴良，中国工业品实战营销创始人，国内大客户营销培训第一人，卡位战略营销理论的开创者，工
业品营销研究院首席顾问，中欧国际工商管理学院EMBA。

曾在世界500强企业全球婴儿护肤品排名第一的Johon&amp;Johon任销售经理；曾是国内水泵行业排名
第一的凯泉泵业集团的资深销售经理、全球自动化阀门控制行业排名第一的英维思集团阀门控制事业
部的副总经理。

2005年荣登“中国人力资源精英榜”，并被《财智》杂志评为“杰出培训师”：2006年被评为“中国
企业十大企业培训师”；2007年被第三届中国管理大会授予“杰出管理专家奖’；2008年被选为中国
市场学会常务理事；2009年荣获全球华人讲师营销类十强。
他根据自己17年的营销实战经历、13年的工业品营销经验和8年的专注工业品营销项目体验，总结出一
套实用的咨询与培训体系，受到工业品营销培训学员的一致好评。
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章节摘录

版权页：   插图：   如果在我经商生涯的那个阶段你告诉我应该多问一些买方存在的难点问题，我会非
常不情愿的。
即使是很“安全”的背景问题都会使我的客户厌烦，我当然不愿冒着使他们更烦的风险去问极有可能
冒犯他们的难点问题。
后来，终于有一天我鼓起勇气开始问难点问题了，令我吃惊的是，不但没有冒犯客户，他们反而提起
精神坐得很直，而且记起笔记来。
我的会谈水平也提高了很多。
很快我花在问难点问题上的时间越来越多了。
而用于问那些冗长的背景问题的时间大大减少了。
许多有经验的销售人员与我谈及这方面的事时都会记起他们自己也有过类似的经历。
 （二）大生意中的难点问题 在小生意中，难点问题与销售成功联系紧密，的确是这样的。
但当生意（订单规模）逐渐扩大时，他们就不再是有效提问方式的基本组成部分了。
毕竟，如果你没能出现可以解决的问题时，你与客户之间并没有可以合作的基础，所以一定要想尽办
法去挖掘客户的需求。
我们在这当中已经了解到了大生意中还有许多威力更强的其他问题类型，正是难点问题为生意的开展
提供了许多原始资料。
当在培训从事大宗生意的销售人员时，我们的出发点应该是：分析一下怎样能让他们提出更多的难点
问题。
 （三）一个更难的问题 为什么难点问题在小生意中比在大生意中更有效呢？
让我们看一下研究证据。
在我们研究的646例小生意中发现，应用难点问题时的成功率是失败率的2倍。
 （1）难点型问题对小销售的影响。
如图5—5所示，分析646个小生意事例，在成功的生意中难点问题比较多。
在小生意中难点问题预示成功。
 （2）难点型问题对大额产品销售的影响。
如图5—6所示，分析1406个大生意事例，难点问题的数量没有什么不同。
 难点问题在大生意中与成功的联系却很少，这是因为隐含需求并不能在大生意中预示成功，这在第三
章中也提到过了。
难点问题的目的是发掘隐含需求。
所以，如果隐含需求在大生意中不能预示成功。
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媒体关注与评论

　　丁老师的课上得很生动、很专业，也很风趣、很幽默，让我每次课堂生活都会觉得开心且轻松。
课程很实用，同时课程中列举了很多案例，很有针对性！
　　——徐工集团学员　　　　课程很有针对性，内容很务实，解决我们的疑问和困惑。
　　——上海大众营销总监　　　　上了丁老师的课之后，我才认识到我对这一领域很无知，因为我
一直觉得项目就是项目，不懂得把项目跟公司联系起来。
这个课程教会你将公司战略思想融合进你的工作中。
从第一堂课后我就开始将我所学的知识应用到我的工作之中了。
　　——东风汽车经销商主力业务代表　　　　非常感谢公司领导提供给我的这次培训机会，也感谢
丁老师的悉心授课，这里学到的东西非常实用，我将学以致用，回去更加努力地工作，为移动更加辉
煌的明天加油！
　　——广州移动销售经理　　　　内容极丰富、前卫，非常实用，理论性也比较强，且有大量的实
际经验介绍。
　　——美的中央空调营销部经理
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