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前言

　　销售方式的变革来临了　　几乎每个销售人员都有过这样不愉快的经历：精心准备了各种资料，
在家演练了各种销售情景，但在和客户洽谈的时候，总不能按照预想的步骤进行，因为客户总有很多
挡箭牌来搪塞。
“没有时间”、“没有钱”、“我们不需要”这样的借口已经填满了销售人员的两只耳朵。
　　于是销售人员采用传统的做法，不停地打电话，不停地拜访，不停地向客户阐述自己产品的优点
，或者送一些小礼物来增加客户对自己的好感，并且用“成功的销售人员都是在一个天文数字的拜访
次数后才能签单的”来安慰自己挫败的心理。
这样销售就变成了一项异常艰辛的工作。
　　正如上面所描述的那样，大多数销售人员都喜欢“说”而不喜欢“听”，当你这么做的时候，销
售的主动权就掌握在了客户的手里，因为你说得太多，却无法了解客户的真正需求是什么，他们产生
异议的真正原因是什么。
只有“说”是不能让客户达成交易的，只有“听”才能了解客户内心的期望，进而有策略地选择销售
方法，而听的前提便是“问”。
　　提问式销售，顾名思义就是用提问的方式进行销售。
作为现代销售理念的代表，提问式销售强调重视客户的需求，通过对客户信息的搜集处理和反馈来开
发、满足客户的需求。
　　如果一位客户对你说：“我想买一台便宜点的复印机。
”听到这句话，你是否就会开始向客户介绍便宜一点的复印机？
如果这样，你便只可能卖出一台便宜的复印机。
　　而如果采用提问式销售，那么在你收到客户的信息之后，就会紧接着问一句：“便宜的复印机只
有简单的基本功能，您对高级功能没有需求是吗？
”　　客户：“也不是，只是我看到电脑城里的便宜一些。
”这样销售人员就知道了客户并不是对高级复印机没有需求，而是客户属于价格敏感型的，那么你的
产品介绍范围就不应只局限于价格低廉的复印机了，如果方法得当，你就有可能卖出一台价格昂贵的
高级复印机。
　　比如你可以继续发问：“可是那里的复印机质量怎么样呢？
”一般来说，电脑城里的复印机多为二手翻新机，质量都不会很过硬，客户不会看不出其中的门道，
这样你就可以用提问的方式帮助客户自己进行客观的比较分析，使销售局面有利于你。
　　谁都知道，世界上最难的事情是把自己的想法拿出去放进别人的脑袋里，然后再把别人口袋里的
钱掏出来装进自己的口袋里。
然而，这却是说服的最高境界，也是每一个优秀的销售人员所必备的素质。
提问式销售就可以让你在最短的时间内修炼出这种素质，得到开启成交之门的金钥匙。
　　你还在犹豫什么呢？
赶紧来体验一下这种销售方式的神奇之处吧！
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内容概要

销售是说服的艺术，但是如果只有说，而没有问，销售就会走进一条死胡同。
     提问与销售过程的每个阶段都有着密切的关系：在早期的开发客户阶段，提问可以帮助我们识别客
户；在激发客户需求阶段，明确客户的问题和清楚展示你的产品或服务怎样以更节约成本的方式帮助
客户解决问题，提问简直就是核心；在后期促成客户成交并采取行动阶段，同样离不开提问。
     正确的提问正是引起客户注意、获取相关信息、争取主动权、引导客户思考、进行谈判总结的法宝
，是销售取得成功的关键所在。
     本书即是紧紧围绕提问这一主题，从探寻潜在客户、激发客户需求、促使客户成交三个大的方面来
进行阐述，如何在销售的开始到最后的成交这一过程中正确地提问，成交每一单，从而最终让自己的
业绩得到提升。
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章节摘录

　　第一篇　用提问探寻潜在客户　　第一章　提问从第一声招呼开始　　只有专业才值得信赖——
打造专家形象　　有一个生产罗网一类产品的厂子。
这个厂有一个刚来的业务员莱恩。
莱恩做事非常主动热情，但就是无法签到单。
这是为什么呢？
　　一次，莱恩听说某地新开了一家塑料厂，他想，制塑料得用过滤筛，于是急忙登上火车，日夜兼
程赶到那里。
待他说明来意，人家笑了，对他说：“我们生产的是白色塑料，不用过滤，带颜色的塑料才需要过滤
呢。
”　　时隔不久，莱恩又到一家橡胶厂销售罗网。
该厂的生产厂长问他：“你们厂能生产多大拉力的网？
最高含碳量是多少？
能经得住多高的温度？
”面对这些问题莱恩一无所知，只能是抓耳挠腮。
　　每个人在买东西的时候，都会问一些问题，以便对商品有较多的了解。
这件商品越重要，价格越昂贵，问题便会越多。
如果得不到圆满的回答，客户的信心就会动摇。
客户提了10个问题，即使你对其中的9个对答如流，剩下的一个却支支吾吾的话，也会让客户对你的产
品产生怀疑。
　　随着各种传媒工具和互联网的普及，人们的眼界逐渐开阔，客户也会通过各种媒体对商品进行深
入地了解。
销售人员要以这样的客户作为对象来销售商品，不仅要比一般客户更胜一筹，而且要比那些“内行”
更进一步地掌握有关的商品知识，否则就无法圆满完成销售任务。
只有一个很专业的销售人员，才能给客户增加信任度与安全感。
　　一般情况下销售人员针对客户的需要、欲望或客户关心的事提出询问，就可以引起客户的反应。
同时，销售人员如果从更专业的角度来询问，就更能得到对方的信任。
在打造专家形象的时候，你的专家级意见最好也通过提问的方式阐述出来，这样会让客户印象更加深
刻。
我们来分析一下这句话：　　“与其他车辆相比，这种车能节省15％的汽油，而且可以节省许多养护
费，您觉得合适吗？
”唤起客户的注意力后可以接着说：“我们来看看有关油耗的比较数字好吗？
”这么一问，大部分客户都会认可。
　　显而易见，这位销售人员把“这车能为您⋯⋯”这句单调的话，变成柔和的询问语后，效果获得
了显著的改善。
销售人员要做好这种询问，并不能仅凭接待时的灵感，而应当事先多准备几个询问问题。
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媒体关注与评论

　　如果你能提问，就永远不要开口说。
　　——世界级销售培训大师博恩·崔西

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<绝对成交>>

编辑推荐

　　不会提问，就卖不掉产品，不会提问，就做不了销售冠军。
一味地说个没完并不是销售。
成交属于那些会提问的人。
销售的技巧其实就是提问的技巧！
　　销售大师的绝对成交秘籍　　相信销售人员每天都会遭遇到如下的困难和障碍：　　我进不了客
户的办公室。
　　潜在客户急着索要资料，但却迟迟不购买。
　　客户表示他们重视服务，但又希望压低价格。
　　我觉，导我一直把时间浪费在那些毫无指望的机会上面。
　　他们塞了一个无法做决策的人给我。
　　我已经准备和对方签约，但出现突发状况，搞砸了一切。
　　我好像每次都找错人。
　　他们总说现在没有预算来购买。
　　在销售过程的每个阶段，提问都是强有力的工具。
提问可以帮助你赢得客户的心、了解他们的需求、开始销售陈述、建立关系、找到你需要的信息、处
理客户的反对意见和让客户采取行动更快成交。
《绝对成交：提问式销售的80条妙计》是每位销售人员的珍贵参考书。
只要《绝对成交：提问式销售的80条妙计》在手，你将抓住每个销售机会，绝对成交!　　不要一味地
把时间花在介绍产品上面，不要说个没完，要懂得用提问主导整个销售过程。
你问得越多、越好，你就会越有能力，做出越多业绩。
优秀的销售人员总是用提问快速攻破客户心防、顺利成交，而你也可以轻松地通过《绝对成交：提问
式销售的80条妙计》学到所有关键技巧，成交每一单！
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