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内容概要

有这样一个关于“提问引导”的实验：让人们观看关于一场车祸的幻灯片。
其中一张幻灯片里有一辆红色的达特桑(Datsun，一种小型跑车)在一个黄色的让行牌旁。
然后有人被试问：  “你有没有看见别的车经过停车牌旁边的达特桑?”结果，大部分人都记成了达特
桑旁有一个停车牌．而不是让行牌。
研究人员的口头信息、词汇以及问题改变了人们对于所见的记忆。
    用提问来引导的隐秘说服力，从这里可见一斑。
    我们进行隐秘说服的目的就是要以令顾客作出某种行为(购买、尝试、捐赠、投票等)为目标，在他
们的脑子里制造一些印象。
使用恰当且有力的词语，配合正确的问题可以操纵别人的想法，最后，顾客就照我们希望的那样去做
了。
    作为销售员，你千万要记住这样的话：如果你能问，就千万不要说。
本书将开启你改变传统销售方法，提升你的销售业绩的大门。
    读完本书你会懂得如何利用提问变被动为主动?如何利用提问变不利为有利?        如果你想多了解一些
客户的需求，你就要懂得用开放式的问题引导对方能自由启口。
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章　约见顾客的提问——利用人的好奇心　顾客的好奇心　能请教您一个问题吗?　有件事让我想到了
您。
能回个电话吗?　有件事找您．能否面谈一下?　什么时候打电话能找到他?　猜一猜?　能给我三分钟的
时间吗?第三章　探听需求的提问——直捣黄龙　有需求才有市场　我能做一个调查吗？
　请问您喜欢什么?　您需要哪种型号的产品?　您想怎样使用他们?　您最关注产品什么?　您是不是很
想　您难’道不  　您觉得它什么地方不好?　您应该最关注产品的需求。
是吗?　您注重质材、款式还是颜色?　您要不要看看更加经济实惠的产品?第四章　打开话匣子的提问
——好为人师的心理　请问您一直就是做这个的吗?　能否问一下  　您是干××工作的吧?　请问您是
怎么做的?　请问您如何能够做得这样好?　能不能给我说一下方法?第五章　  引导“是”的提问——
人的惯性思维　禁止与客户争辩　从“不”到“是”　让对方不停地说“是、是”　6+1成交法　关
键要看是否适合您．对DS?　您是要A还是要B?第六章　激发兴趣的提问——人的自我心理　兴趣的魔
力　顾客都对自己感兴趣　能不能让我看一下⋯⋯第七章　增强信用的提问——人的防备心理第八章
　质优价优的提问——优质等于昂贵心理第九章　比较中的提问——对比原理第十章　馈赠中的提问
——负债感原理第十一章　逼迫承诺的提问——言行一致原理第十二章　欲擒故纵的提问——短缺原
理第十三章　由小到大提问——让步原理第十四章　引用群体提问——牧群理论第十五章　引用熟识
的人与事提问——关联效应第十六章　树立专家形象——权威效应
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章节摘录

　　如果你这样回答：“您用的时候要注意以下这几点⋯⋯”详细地向顾客介绍使用产品时的注意事
项会让顾客觉得使用你的产品很麻烦。
尤其是害怕麻烦的顾客。
这样的说法会减少你的销售业绩。
　　以上的说法都不利于提高销售的成功率。
如何回答这样的问题呢？
我们可以先看看需要注意哪些方面？
因为产品的自然性问题，是任何商家都无法逃避的问题。
如何回答这样棘手的问题？
可以从如下四个方面着手：　　1.做认同性心理铺垫：任何人都喜欢听好话，作为销售人员一定要学
会认同顾客的感受.因为这样可以获得对方的好感与信任。
所以，销售人员可以先认同顾客.并适度地赞美顾客.让顾客有好的心情来听我们的话。
　　2.给信心绝不给承诺：提供确实可信的证据，让顾客感觉到这个问题不用担心.但是切忌不要向其
明确回答是否会出现他提出的那些自然性问题.以免断了自己的后路。
惹来麻烦。
　　3.弱化问题并转移矛盾：销售员要学会扬长避短.避重就轻。
顾客提出这样的问题是对销售不利的.所以要尽量略过该问题。
并迅速主动将焦点移到其他的话题上，转移对方的注意力。
　　4.成交以后再给说明：当对方确定要购买你的产品并且缴款以后，销售员再用简洁的语言介绍产
品正确保养与使用事项。
这样容易提高成交率并且顾客也会更加感动。
在顾客没有决定购买你的产品前，你没有必要告诉他产品的保养知识。
　　产品的自然属性是与生俱来的.是无法避免的，作为销售人员如何避免顾客提出的关于产品自然属
性引起的难题呢？
如果处理得好，就有助于销售业绩的上升；如果处理不好，就会阻碍销售工作的开展。
　　看看这样的回答或许对你的销售会有一些帮助。
　　“先生.您对于产品还真的挺在行的。
每一个问题都很专业。
如果您按照我们告诉你的方式使用的话。
出现您所说的情况可能性很小，所以这个问题你不必过于担心。
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编辑推荐

　　提问销售法（QBS）是适用于所有“销售性”职业的高效方法　　跨国公司奉圭臬“提问销售法
”研修读本　　有了提问销售法（QBS），你将会：　　接触更多客户　　在客户心中建立更高的可
信度　　扶得更多的客户回电和回访　　降低被客户抗绝的风险　　轻松应对不同类型的客户　　在
客户内部发展更多的拥护者　　更快达成更多交易

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<销售就是提问>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 6


