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内容概要

　　《中国工业品营销实战丛书：职业顾问打造（第2版）》是一本技巧全面而高效的工具书。
对于初入职场的销售人士，《中国工业品营销实战丛书：职业顾问打造（第2版）》是一位开阔视野
的启蒙老师；对于销售领域渴望成功的追求者们，这是行动指南和工具箱；对于业内的管理人士，这
是一本训练下属的系统教材。
　　在《中国工业品营销实战丛书：职业顾问打造（第2版）》中，我们对当前IT界出现的一些新的变
化和发展趋势作了简要分析。
我们将一次完整的销售过程细分为逻辑严密的七个阶段：挖掘潜在客户、售前准备、接近客户、把握
客户需求、推出产品、订单成交、售后工作，书中我们明确了各个阶段的主要任务，并总结、归纳了
行之有效方法和技巧。
　　鉴于销售过程谈话的重要性，我们将顾问式销售技巧——SPIN销售方法作为单独的一个部分深入
论述，成为《中国工业品营销实战丛书：职业顾问打造（第2版）》“画龙点睛”之笔，对于读者的
成功也具有不可比拟的作用！
在各种模式和技巧当中，顾问式销售是当前较为有效的销售模式，与专注于提升销售技巧的众多培训
课程不同，它从营销理念的根本变革出发，使销售方式从说服购买型向咨询服务型转化，销售的效果
也从达成单笔交易，转化为一系列的交易实现。
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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
，中欧国际工商管理学院EMBA，工业品营销研究院首席顾问。
　　荣誉称号：　　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年荣任中国市场学会常任理事；2009年接受中央电视台《财富里外理》栏目特约专访；2009年
专著《营销突围策略》荣登“中国营销杰出著作榜”；2010年荣获“全球营销类华人十强讲师”称号
。
　　实战经历：　　曾任世界500强企业Johnson＆Johnson（全球婴儿护肤品排名第一）销售经理；曾
任凯泉泵业集团（全国水泵行业第一）资深销售经理；曾任世界500强企业英维思集团（全球自动化阀
门控制行业第一）阀门控制事业部营销副总经理；18年知名企业实战营销高管经验；15年研究工业品
行业营销的专业背景；8年营销专业培训与咨询经历；70多家企业咨询项目高级顾问；1000多场营销培
训经验。
　　长期担任清华大学、北京大学、复旦大学、上海交大、南京大学、中山大学、四川大学等著名学
府EMBA、MBA、总裁班的特聘讲师。
　　教学风格：　　高瞻远瞩的营销战略理论——经典的工业品营销案例解析+高超的营销策略、技
巧+模拟实验。
　　注重实务性，突出实战性，理顺思维并使之系统化，传授最新、最先进并且行之有效的营销战略
和经验。
　　幽默、风趣而且一针见血，内容实用、有效，启发思维，学以致用。
　　　　蒋文明，湖南永州人，中南民族大学企业管理专业硕士研究生，武汉职业技术学院兼职教师
，主要研究领域为电子商务和企业IT信息化，公开发表论文数篇。
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章节摘录

　　石海涛：“您好！
您是陆小姐吗？
”　　陆茵蓉：“对，我是，你好像是康复顺达的小石吧？
”　　石海涛：“对，今天招标会结束后，还有点事情想最后协商一下。
”　　陆茵蓉：“可以呀！
这样，现在都5点了，你也该下班了，对吧？
我正好在你们医院附近的，我过来接你。
”　　石海涛：“不用，咱们电话上说说就行了。
”　　陆茵蓉：“嗨，是关于这次采购的事情吧。
你们王主任可是操心大了，我也看出来了，对去年采购的快蓝的机器好像院里其他部门的人也都不太
满意，就冲这个，咱们还是慎重一点。
反正就是五六分钟，我到院里的大门，给你一个电话，是你现在打的这个电话吧？
”　　石海涛：“那好吧，就是这个电话，我等你。
”　　挂断电话，旋即致电联想。
　　挂断电话后，石海涛又拿起电话拨通了联想电器北京地区销售顾问夏侯山——一位严谨的技术出
身的销售人员的电话。
　　夏侯山：“您好，我是联想的夏侯山，您是哪位？
”　　石海涛：“我是康复顺达信息中心的石海涛，今天上午你们参加了我们的招标会，现在有一些
问题，中心还想再了解一下。
”　　夏侯山：“哦，对，您好，石先生，您有什么问题？
”　　石海涛：“中心主要想衡量的是联想电脑的保修、包换的问题，还有就是技术支持等方面的问
题。
不知道联想如何保证我们在使用机器上没有任何麻烦？
”　　夏侯山：“哦，上午在招标会上，我在介绍公司的所有今后政策中都讲到了，24小时响应，3个
月包换，一年保修，软件支持一年的收费是一台机器800元，我们是硬件供应商，但是为了客户的使用
方便，我们还是提供软件支持的。
不过因为有额外的支出，所以向户收取一定费用，这也是今年才出台的规定，我也无权更改。
您看，我留下的资料中特别注明了，用红笔画线的部分。
”　　石海涛：“哦。
资料里都有是吧，那我就再看看吧。
”　　夏侯山：“好的，这样，有什么问题，您再给我电话，我能做到的，肯定一定做到，好吗？
”　　石海涛在挂断电话后感觉并不好，想着人家戴尔销售的态度，再对比联想的。
石海涛看了一下手表，已经10分钟过去了，正在想的时候，电话铃响了起来。
　　⋯⋯
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