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E4_BD_95_E6_88_90_E5_c123_288223.htm 本期，我们介绍的

是第二个能力：产品销售。它能帮助直销员快速打开局面并

获取利益。 要做到高效的产品销售，首先要回答几个你不得

不面对的问题： 1.你的产品是什么？ 2.谁买你的产品？ 3.凭

什么相信你？ 4.凭什么买你的？ 有一次，一个销售员对笔者

说：“我的销售业绩不好，我根本就不是做销售的料。”让

我们来看看事情是如何发生的？ 问：“发生了什么让你觉得

自己的业绩到现在还达不到自己的要求？” 销售员：“我去

向朋友推销我们的XX营养素，人家拒绝了。” 问：“你清晰

地向他介绍了产品的情况？” 销售员：“是的。” 问：“你

了解他的情况，并觉得他应该买这产品吗？” 销售员讷讷地

说：“老实说，我不是很清楚他需不需要。” 问：“你让他

觉得你是可信的，并且你的推荐是值得信任的？” 销售员：

“这个⋯⋯我是他朋友，他应该信得过我吧？” 问：“你自

己觉得呢？” 销售员：“一半一半吧。” 问：“你觉得他凭

什么要买你的产品而不是别人的或商店的产品呢？或者，为

什么要买你的产品，而不把钱用在别的地方？” 销售员：“

我们的产品效果好！” 问：“有多好？能看到、听到、摸到

吗？” 销售员：“这⋯⋯要用了才知道啊。” 问：“那就是

了，你都没法让我知道你的产品有什么好，别人又凭什么买

你的？” 以这次销售而言，大多数人可能以为只有拿到钱或

订单才算是成功，其实不然。就算是一次失败的销售，也只

代表你还没有完全成功。在销售中有许多环节，如开始接触

潜在顾客、引发兴趣、介绍产品、解答疑问、成交等，你每



做一个环节，都意味着你成功多一点。而你要做的就是，专

注于一个步骤并把这个步骤做好。当然，这需要练习与实践

。 ■你的产品是什么 无论你销售的是什么，清楚了解产品的

特点、性能、价格等情况是最基本的行动。 练习一：用一张

表，列出公司的各种产品，以及产品的特点、性能、价格。 

朋友们，有没有发现，当你向别人介绍产品时，即使别人愿

意听，可总表现得有些心不在焉？遇到这种情况，大多是因

为你没有引发他们的兴趣与注意力。解决的方法是什么呢？ 

答案是：把产品介绍词转化成问句的形式，然后不断引导他

人说“是”。 比如，你销售的是某种营养素。当然，它的好

处就是带来健康。可以这样问 “健康对于我们而言，都是很

重要的，不是吗？” “相信您会同意，您在给予家人更好的

生活的同时，也希望他们的身体更健康，不是吗？” “您的

皮肤真好，相信您一定很懂得呵护它们，是吗？” 注意，不

要赤裸裸地大量使用与产品相同的问句，要把这样的问句混

合在其他问句中使用，比如 “我看您办公室里放了许多植物

，真是充满生命的气息，不是吗？” “许多目光敏锐的人都

会更注重产品的质量，您说是吗？” “上海这边的生活节奏

挺快的，对吧？” 另外，如果人们总是听到你一句又一句的

“不是吗？”“是吧？”他们就会奇怪你是不是在使用某种

语言技巧，并产生戒心。所以，我们要使问句的形式有变化

。上面的问句形式是标准的反问句，下面介绍倒转的反问句

。 倒转反问句就是把“不是吗？”等反问词放在句子前面。

比如 标准设问句：“健康对于我们而言，都是很重要的，不

是吗？” 倒转反问句：“难道健康对于我们而言，不重要吗

？” 标准设问句：“价格当然很重要，而质量更是我们要关



注的，不是吗？” 倒转反问句：“当然，价格很重要，而质

量不是我们更需要关注的吗？” 练习二：对照练习一的产品

情况列表，设计自己的反问，并不断练习。 范例： 产品：湘

梦人离子护肤霜；特点：快速在皮肤表面形成保护层，呵护

皮肤；功能（好处）：早上使用一次，隔离紫外线，让肌肤

在一天中保持水般嫩滑。 问句：“现在，城市的灰尘比以前

要多很多了，是吧？” 问句：“科学家发现，人们的皮肤老

化，多是因为过多的紫外线直射，所以，保护好皮肤不受过

多的紫外线直射不就是很重要的吗？” 问句：“我们都希望

能保持自己的皮肤嫩滑的状态，不是吗？” ■谁买你的产品 

如果不知道目标点在哪里，如何起跑？如果不知道谁是顾客

，向谁销售？所以，我们要根据练习一的产品情况列表来考

虑哪些人可能是我们的顾客，哪些人可能会买我们的产品？ 

顾客的数量，以及顾客对我们的信赖度是很重要的。所以，

确认你的顾客群并大量的联系与拜访，是最简单而实在的方

法虽然并不容易。 有一个老销售员曾经向笔者谈起他的销售

心得，“每天拜访20个陌生客户，并从中总结学习经验；每

周联系一次旧客户，联络一下感情。那么，无论你是谁，你

的业绩都不可能差。” 对于如何结识新朋友或拜访陌生人，

在前一章我们已经介绍过了，这里要谈到另一个让销售人员

头大的问题：面对拒绝。 一般的情况是这样的： 销售人员接

触了20个客户，成交了3个。他们就认为自己失败了17次，成

功了3次。得出的结论是，被拒绝的时候总是比被接纳的时候

多。所以，他们就会对拜访陌生客户有恐惧感。 那么，要怎

么解决这个问题呢？笔者先说一个故事。 100Test 下载频道开

通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


