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目标 

在培训结束时每个参与者将能够： 

• 理解并能解释在复杂的大型销售中，客户团队

在决策过程中的心理状况。 

• 能够针对大型客户计划并执行突破性的销售策

略。 

• 掌握以下技巧：发掘客户决定购买的标准，从

而发展销售策略，分析竞争商品，影响决策条

件以取得优势， 并能随机应变，做出正确的策

略性决定。 

• 理解客户对风险的顾虑，且能够识别这些顾

虑，并解决它们以使客户感到满意。 

• 理解执行阶段的风险和机会，且让客户参与计

划以促成项目执行无误。 

• 计划并执行策略以发展客户关系，扩大商业机

会。 

• 在课程中演练每一种技能和策划流程，并全程

利用关键客户模拟方式，从而得到客观的成果

回馈。 

• 在课程中根据实例，为课后销售项目的执行制

定一个策略性行动计划。 

目标对象 

销售主管，客户主管，业务经理或任何其他销售专

家，其工作为管理长周期性销售或销售项目涉及多人

决策、高竞争性, 而且客户已意识到错误决定所可能

导致的风险。先前已参加过 SPIN® 销售技巧培训课

程的学员将更能从此课程受益。未参加过 SPIN® 课

程的学员，我们也将提供介绍课程或课前作业，以协

助他们进行课前基础预备。 

课程内容 

购买循环 

• 买方在做（较复杂且具竞争性的）购买决策过程中所

历经的心理阶段。 

• 高复杂度和竞争性购买行为的买方心理阶段。 
 
 
 
 
 

初步接触客户的策略 – 怎样去发现并且运用： 

• 可接受度之重点。 

• 不满意之重点。 

• 力量之重点 。 

决定购买的标准 

• 竞争优势的基本原理 - 宏观和微观的，硬性和

软性的区分标准。 

• 决策方针 - 客户如何评估具竞争力的商品。 

• 如何影响客户，使其决策方针有利于己。 

客户对风险的顾虑 

• 在接近决策阶段时销售停滞的原因。 

• 销售技巧不产生效用的原因。 

• 如何解除客户的顾虑并增强优势。 

执行 

• “动力下降”及其产生的原因。 

• 一些避免动力下降的策略。 

客户发展 

• 积极的策略以巩固你的主导优势，并处理竞争

状况。 

• 建立长期合作关系。 

讲师和学员人数 

课程将由荷士卫认证的讲师授课。为了确保每个参

与者都能得到适当的指导，课程人数上限为 12 人。 

概览 – 大型销售的客户策略


