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前言

1994年8月22日，星期一，当我的妻子劳拉被确诊为癌症的时候，我们生活的梦想破灭了。
乔治·策尼医生小心翼翼地告诉我们他在劳拉的臀部发现了一个葡萄粒大小的肿瘤，是淋巴瘤，我们
两人受到了极大打击。
眨眼间，生活完全变了。
本来我们怀着美好的美国梦，有个活蹦乱跳的女儿，我们的职业生涯也正蒸蒸日上，在郊区还有一所
漂亮的房子。
现在，我们面对的是化疗的挑战，劳拉可能失去活动能力，只有40％的生存希望。
她的职业生涯就此终止，可能还会失去生育能力。
最要命的是，策尼医生仿佛面对着上了膛的枪一样，沉重地说：“可能并不需要截肢⋯⋯但还要看病
情发展情况。
”除非当时你在场，否则很难想象这个消息带给我们的打击，就像被人用砖头狠狠砸了脑袋一样。
劳拉痛苦的表情令人心悸，我当时则想：“这不可能！
”职业生涯的成功突然显得微不足道了，再多的销量也没有意义了。
尽管多年来我一直获得“最佳销售”的称号，但那些跟我眼前的这个挑战相比显得苍白无力。
这是一种绝望、无助的感觉。
毕竟，当生活的所有一切都开始崩塌的时候，成功能有什么用呢？
在悲伤中度过了几天之后，生活又将我们拉回现实。
我们有许多家常琐事要处理，还要养家糊口，我们两岁的女儿现在比任何时候都更加需要我们的爱和
关怀。
自悲自悯是毫无用处的。
我们更加努力地工作——因为我们知道自己进入了一场只有一个胜利者的战斗。
劳拉进行了6个月的化疗。
我继续工作，这也是一种释放，让我远离她病情的反复变化。
我已不能坚持每周70小时的工作时间了，可想而知我的销售情况会是怎样。
销售仍然充满激情，但已不是生活的重点。
这些不幸很大地改变了我看问题的方式。
对于我的销售职业而言，似乎一个巨大的负担被抛开，面对激烈竞争时的紧张、焦虑和压力突然都消
失了。
在作重要演讲前不再紧张不安，不再为失控的事情而痛苦不堪。
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内容概要

销售员为什么只潜心钻研“如何说”，却从不试图掌握“如何问”？
    事实上，无论在哪个销售领域，懂得“提问”，你将会打破和客户之间的屏障，发现客户真正的需
求，最终让他们选择你的解决方案。
    提问销售法向你展示的“提问技巧”，将会降低失败的风险，消除客户的逆反作用，提高可信度并
加深关系，控制整个销售过程。
    掌握提问销售法，才能在销售中百战不殆！
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作者简介

托马斯·福瑞斯（Thomas A.Freese），美国QBS研究公司的创始人，他创造性地提出了提问销售法
（QBS）。
目前，在全球接受提问销售法培训的销售人员已经超过100000人，许多著名的跨国公司如百事可乐、
摩托罗拉等都曾邀请福瑞斯先生传授提问销售法（QBS）。
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章节摘录

销售正变得日益困难，潜在客户的时间越来越少，而决策者接受的销售拜访却比任何时候都多。
同时，随着产品种类的迅速增长，“不”已经成了一种标准回答，大多数的销售拜访以遭遇拒绝告终
。
这种情形使得销售员和销售管理者进退两难。
当被拒绝的风险升高，销售的成功率就会降低。
提问销售法扭转了这一趋势，它告诉销售员：提高成功率的最好方法就是降低失败的风险。
销售是一个创造性的工作——要求销售员走进自己的市场，并创造出生意机会。
这意味着销售员不仅要敲开陌生人的门，还要拿起电话打给新的潜在客户。
当然，初次接触后，工作重点就变成如何更进一步地发展这个机会了，包括发现客户的需求、提出有
价值的解决方案、确保客户的承诺以推进销售等。
听起来很简单，不是吗？
其实不然。
实际上，对大多数销售员来说，获得客户宝贵的时间和关注变得越来越难了，更不用说去开发新的潜
在市场了。
除了以最低的价格销售商品外，实际上你是在销售价值——能使潜在客户省钱、赚钱或者改善现状的
解决方案。
你的产品或服务能够解决一个问题，并不意味着客户自己能够认识到这是一个改变现状的机会。
这就是为什么一定要与新潜在客户进行高效率的销售会谈的原因，你可以借此更深入地发掘他们的需
求并增加你提供的价值。
此时你面临的挑战就是如何使客户愿意与你进行销售对话。
我的主要销售经历是针对大客户的技术销售。
这种销售面临特有的挑战，首先就是销售环境的变化非常大。
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