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前言

1994年8月22日，我的妻子劳拉被诊断出患了癌症，在她的臀部发现了如葡萄柚大小的肿瘤，我们的家
庭受到了极大的打击。
一瞬间，熟悉的生活改变了。
在这件事发生以前，我和劳拉一直生活在典型的美国梦中，我们有一个活泼可爱的女儿，两个人的事
业都很兴旺，在郊区有一个温馨的家。
这件事发生后，我们不得不面对化疗的挑战，劳拉也可能失去自由活动的能力，她甚至只有40％的生
存机会。
她的职业生涯中断了，还可能无法再生育。
乔治医生当时神情严肃地说：“我们尽量不考虑截肢，但那要视情况而定。
”若非亲身体验，我很难想象这个消息对我和家人所产生的冲击。
劳拉的痛苦表情令人痛惜，我不住地想：“这是不可能的！
”职业生涯的成功似乎不再重要了，销售增长快速也显得无足轻重了，尽管我已连续数年保持最佳销
售业绩，但是这一切在我们要面对的新的挑战面前显得苍白无力。
如果梦想分崩离析，成功又有什么用呢？
最终，我们从最初的痛苦震惊中解脱出来，无数的日常工作需要我们去做：养家糊口，两岁大的女儿
需要更多的爱和关心。
自我怜悯是于事无补的。
我们更努力地投入，因为我们知道自己已经进入了一场最终只有一个胜利者的战争。
在经过六个月的化疗之后，劳拉终于摆脱了医院那些笨重复杂的医疗器械回到家。
她努力保持自身的活力。
我继续工作，但更多是出于无法忍受妻子接受治疗时的痛苦。
每周70小时的工作好像突然变短了，我不再过多考虑结果如何。
我工作时仍有热情，但是工作对我来说不再是第一位的了。
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内容概要

·提问销售法(QBS)是适用几乎所有“销售性”职业的关于销售的常识性方法。
“问什么”“怎么问” 这些问题比他们说的任何话都重要。
·如何才能让潜在客户和现有客户从他们繁忙的工作中抽出时间来?本书将帮助你彻底改变传统的销售
方法和培训方法，立即倍增你的销售业绩！
 ·在本书中，提问销售法（QBS）总结了一个温暖式销售拜访模型，从介绍、需求发现、价值陈述、
进行下一步四个环节来控制整个销售过程，从而实现你所期望的销售成果。
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·获得更多的客
户回电和回访·降低被客户拒绝的风险·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
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作者简介

托马斯&#8226;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

插图：激发客户好奇心的五种策略好奇心是一种非常有推动力的人类天性。
使客户感到好奇的原因有五个，它们是那些我称之为能促使客户“愿意”参与的因素，包括刺激性问
题、只提供部分信息、显露价值的冰山一角、新奇的东西、利用群体趋同效应等等。
刺激性问题刺激性问题(以及陈述)可以引起客户的好奇心。
人们会好奇为什么你要这么问(或这么说)，你做了些什么。
前面我们曾经强调过获得某人的时间和注意力的最简便的方法就是说，“猜猜看?”这也是刺激性问题
的一个例子，这使得人们会情不自禁地想，“到底是什么?”如果你说，“我能问个问题吗?”其效果
也是一样的，你所要询问的对象一般都会回答“好的”，同时他们还会自动设想你会问些什么，这就
是人类的天性。
我也用了一个刺激性的问题给本章命名，即“客户因何而好奇?”我之所以这么做是因为希望读者会因
此而感到好奇，这一章是讲什么的?如果确实如此，他们就会开始阅读。
在本书的封面，我采用了同样的策略，使用了一个刺激性的陈述，“如何使用最有威力的销售工具来
双倍提开你的销售绩效。
”(译者注：书名把副标题译成“双倍提升你的销售绩效”)我也是希望人们因此而感到好奇，打开本
书开始阅读。
我的努力产生作用了吗?这就需要你来告诉我了。
除了销售刚开始的时候设法弓I起客户的兴趣之外，在销售程序发展的其他阶段，还有许多机会可以利
用刺激性的问题和陈述引导潜在的客户做出令人满意的决定。
只提供部分信息有些销售员花费了大量的时间来满足客户的好奇心，却很少想过要努力激起客户的好
奇心。
他们的看法是自己的价值存在于自己为客户所提供的信息，所以就四处进行拜访，不厌其烦地向客户
反复陈述自己的公司和产品的特征以及能给客户带来的利益。
满足客户的好奇心会大大降低他们进一步参与的欲望。
想一想：如果你所拜访的客户已经掌握了他们想要了解的所有信息，他们还有什么理由非得见你不可
呢?同样，如果客户对和你的初次会面没什么好奇的话，又有什么理由要听你的销售陈述呢?他们已经
拥有了所有自己需要的信息，或者他们从你的陈述中获得了所有必须的信息，就没有必要再进行下一
步了。
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媒体关注与评论

经过实践证明，提问销售法是正确的。
它将显著提升你的销售绩效。
 　　——Steve Huey，康柏公司营销副总裁 在实施了提问销售法后，我们GE投资的销售数字6个月内
增长了2倍。
 　　——Jim Eltiott，通用金融服务公司总裁兼CEO
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编辑推荐

《提问销售法:告别传统销售模式,双倍提升你的销售绩效(第2版)》风行全球的销售法则，双倍提升销
售绩效！
康柏营销副总、通用金融总裁兼CEO联袂推荐！
百事可乐、摩托罗拉等知名公司超过100000人争相采用！
中文版诞生以来，已被很多中外知名企业选作内部培训教材！
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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
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