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前言

销售是一项伟大的工作和事业，也是一项具有挑战性的工作。
它让人体会到生活的酸甜苦辣，有挫折．更有惊喜。
销售就是壮美的桥梁，一端是顾客，一端是厂商。
没有销售，顾客不知道有哪些合适的产品来满足自己的需求，生活品质无法提升；没有销售，厂商的
产品堆积在仓库，工人付出辛勤的劳动，却没有实现一丝的价值。
所以，我说销售是一件伟大的工作．是一件最值得尊敬的工作，也是一件能让人很快乐的工作。
    如果你对销售这件工作感到郁闷、迷茫，甚至觉得暗无天日，这说明你正在错误的销售道路上前行
。
也许你认为是不够勤奋，也许你认为是运气不好，但把销售变得痛苦，其真正的症结是下面的三点： 
  第一，你不清楚顾客真正关心的是什么。
    第二，你没能解决掉顾客关心的问题。
    第三，你不知道怎样做是最有效率的。
    解决这三个问题，就不能仅仅从技巧层面上找原因，更不能用蛮力．你需要的是掌握正确的销售思
想。
只有掌握了正确的销售思想，才能从根本上将这些问题处理掉，工作中遇到的各种困难也能很快找到
解决的办法，从而使你的销售之路越来越平坦、越来越宽广。
    本书介绍的“7Q销售”就是这样的～种销售思想。
    那么什么是7Q销售呢？
 7Q销售的核心是回答顾客在做出购买决策时心中存在的7个疑问．快速推动顾客购买进程。
它是一种通过研究顾客购买行为而产生的销售思路，是作者多年从事销售和培训工作的结晶。
科学的7Q销售技巧将让你尽快回归到快乐的销售道路上。
    我不能保证读过这本书后．你的销售能力和业绩马上就会提高。
知识和技巧不去运用就毫无舟处．就好比一个人买了一根上好的渔竿．就指望晚上吃到鲜美的鱼一样
——不去钓鱼，就算有再好的渔竿也是白搭。
但是，你只要将7Q销售的思路学以致用．相信你一定能得到不错的结果。
    最后，在开始整个学习过程之前．我们先对“顾客”和“客户”做一下区分和说明。
一般来讲．顾客是指个体购买者，客户是指组织或群体购买者。
在本书中．除特殊语境之外．个体购买者和组织（群体）购买者通用“顾客”一词。
     如果你想摆脱掉现在的疲惫局面．轻松快乐地做销售．或者是让自己的工作能力更进一步，那么你
现在就应该学习、接受和践行这种科学的销售思想了！
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内容概要

　　顾客所有的疑问，归纳起来只有7个问题，能答对这7个问题，基本上就能把顾客搞定了。

　　通过分析这7个问题，销售能够更加了解顾客和客户的心理，知道他真正需要的是什么，让他对
自己销售的产品产生购买欲望，从而促使顾客和客户最终做出购买决定。

　　☆我为什么听你讲？

　　三句之内，必须让顾客尝到甜头儿。

　　☆你的产品到底是什么？

　　如果不知道顾客需要什么，所有产品介绍都等于零。

　　☆你的产品与我何干？

　　顾客关心的不是产品，而是产品能给他带来什么好处。

　　☆我为什么相信你？

　　要卖好产品，先卖好你自己。

　　☆为什么它值这个价？

　　不是所有顾客都爱买便宜货，但所有顾客都爱占便宜。

　　☆我为什么要在你这里买？

　　顾客都会货比三家，必须证明你是最优选择。

　　☆为什么现在就要买？

　　当即成交的秘诀。
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作者简介

　　刘进
　　山东交通学院副教授，创立7Q营销工具和员工盈利模式理论，著名营销策划人，人力资源管理专
家，在《销售与市场》、《中国人力资源开发》等著名杂志发表文章，长期从事企业管理咨询和培训
，操作经验丰富，作风严谨务实，注重实效。
应邀赴瑞典在瑞典大学和企业进行访问和交流。

　　李文义
　　山东交通学院教授。
创立自动力营销模式，曾在外资企业从事营销管理工作多年，担任总经理等职务。
目前是国家653项目管理领域专家、山东省委讲师团宣讲专家和清华大学MBA培训中心特聘教授，山
东省学习型组织推进中心首席营销专家。
先后为47家企业设计市场营销策划方案，为中国重汽、联想公司、青岛啤酒等企业培训市场营销专题
课程930余场次
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书籍目录

第一章 顾客为什么下定购买决心
　站在顾客的角度去思考问题
　加快顾客下决心的速度
　请在顾客决定前解决7个问题
第二章 我为什么要听你讲？

　什么样的顾客才是你的“菜”
　你的顾客在哪里？

　怎么和顾客套近乎
　顾客为何会说不
　准备工作都做点啥
　接近顾客的完整流程
第三章 这是什么？

　把产品的特性和优势说透
　回答这个问题你所需要达到的条件
第四章 与我何干？

　识别具体问题和激发明确需求
　将产品特性转化成顾客关心的利益——FAB
　优秀销售必备的两张表
第五章 为什么相信你？

　通过细节和顾客建立信任关系
　别怕顾客的怀疑和拒绝
　顾客怀疑、拒绝的处理和证明
第六章 值得吗？

　顾客购买的依据是价值而非价格
　寻找价值最大化的时机
　把产品利益和价值生动的表现出来，并让顾客感受到
　提高价值感的报价
　由价格、价值到需求异议
　处理价格的异议
　劝说顾客购买其他价位产品
第七章 为什么要在你这里买？

　对公司和销售的异议
　塑造自己和公司不同于竞争对手的附加值
　售后顾客服务——为一次销售增值，为二次销售奠定基础
　售后顾客关系管理
　趁热打铁——后续销售活动
第八章 为什么现在就要买？
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　购买时机异议和对策
　立即促成交易
第九章 加速顾客购买决策的“7Q销售”
　7Q销售的本质
　7Q销售中的4次销售
　7Q销售中的5大典型抗拒
　销售流程
　线索—类型—阶段—策略
　销售的类型和7Q销售
　门店销售
　打造你的销售系统——成功销售的10种力量
　打造你的销售竞争力
后记：“ 7Q”与生活
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章节摘录

版权页：   插图：   我为什么听你讲？
我为什么要见你？
潜台词：我很忙，有很多事情要做，比如见重要合作伙伴，比如晚上要去看电影，比如我要打游戏，
那我为什么要放弃其他事情而要见你，听你讲呢？
请先给我个理由。
这是什么？
有什么特点？
潜台词：你说的这个产品，我不了解，也不关心，你能不能用最简短的语言告诉我你所说的这个产品
是什么？
有什么特点？
与我何干？
对我有什么好处？
能解决什么问题？
潜台词：这个产品挺好，不过这与我何干呢？
如果和我没有关系，不能给我带来好处，对不起，我是不会买的。
为什么相信你？
你不是在骗我吧？
潜台词：现在骗子那么多，连电视台的广告有时都是假的，谁知道你不是夸大宣传呢？
你的承诺能兑现吗？
值得吗？
潜台词：产品虽然好，也能给我带来显而易见的好处，可是它值不值这个价钱？
大家赚钱都不容易，每一分钱都要花在刀刃上，一分钱要有一分钱的价值。
告诉我，为什么它值这个价？
为什么在你这里买？
潜台词：你的产品好，别人的也不错啊，为什么非要从你这里购买？
到别人那里买可能还更优惠呢！
为什么现在就要买？
潜台词：产品说不定还要降价，功能还要完善，那我为什么非要现在购买而不是再等等看呢？
我要考虑考虑。
这7个问题是顾客在购买过程必须面对和回答的问题。
当然，这些问题可能顾客自己就找到了答案。
比如顾客走进卖场挑选手机的时候。
自己就回答了第一个问题；再比如，有的专业型顾客喜欢自己寻找所有问题的答案，根本不需要销售
介入。
但是，好的销售应当积极帮助和影响顾客做出有利于自己的回答，而不是被动等待顾客自己去寻找答
案。
我为什么听你讲？
我们开口三句话必须让顾客感受到谈话给他带来的好处，才有机会进行更深入的谈话。
让顾客愿意和我们谈话，一是靠我们的技巧，二是靠我们前期对顾客资料的掌握程度，还需要我们分
析顾客所有可能的需求。
这是什么？
有什么特点？
这要求我们对产品非常熟悉，并且能够根据顾客的需求有针对性地介绍产品。
对于重视油耗的顾客，我们要突出对汽车燃油经济性的介绍；对于重视安全的顾客，我们要突出对汽
车安全品质的介绍。
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如果我们产品的最大特点是省油，我们就应该帮助顾客意识到省油是购买汽车的首要考虑因素；如果
我们车辆的最大卖点是安全，我们就应该帮助顾客意识到安全性是购买汽车的首要考虑因素。
与我何干？
这要求我们在掌握顾客需求的同时，能够把产品如何给顾客带来好处说得很明白。
顾客永远不会关心你的产品是什么，他所关心的只有产品能够给他带来的利益和好处。
恋爱中男士不会关心戒指到底是由什么铜I作的，他只关心他的心上人是否会接受他的求婚，明白他的
这份情意。
为什么相信你？
现在虚假广告泛滥，顾客经常受骗，对一切充满怀疑。
所以，我们要证明自己向顾客承诺的都是能够兑现的，而不是在忽悠他。
比如，我们说汽车百公里耗油6升，就必须拿出证据来，而不是打马虎眼。
如果顾客追问，而我们拿不出证明来，那我们就只能失去顾客了。
值得吗？
我们必须向顾客说明他得到的远远超过他所付出的价钱。
顾客不一定喜欢便宜货，但都希望占便宜。
要让顾客意识到自己购买商品实际上得到了相当的便宜。
为什么在你这里买？
顾客选择你，而不选择竞争对手，要么你的服务好，要么你的价钱低，要么你的产品确实符合顾客的
需求，要么你和顾客关系好。
总之一定有一个原因。
销售之间的竞争已经不再是产品之间的竞争了，而是销售价值系统之间的竞争。
这里的销售价值系统包含的是产品、公司、销售员等全方位提供的附加值。
分析产品、公司、销售个人能够为顾客提供哪些价值．即是分析销售所有能调动的资源中能够为顾客
创造的所有价值。
 为什么非要现在买呢？
现在买，要么是因为正好价格合适，有优惠活动；要么是因为现在问题已经很严重了，不买产品解决
问题，就会产生严重后果。
总之，要让顾客明白这个时机购买最合适。
如果一名销售能够回答上，面这7个问题，那么他就必然能够赢得顾客的青睐，加速顾客的购买决策
进程。
销售在顾客提出这几个问题时，能让顾客接受有利于自己的答案，从而推进销售进程，这样的销售技
术就是“7Q销售”。
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后记

7Q与生活    “7Q”是一种销售思想，但更是一种做事的思路，一个行为的框架。
换句话说。
7Q不仅仅是销售技巧，它在人际关系和职场中，甚至在处理爱情和婚姻问题上，也能达到意想不到的
良好效果。
    求职时，我们可以事先问自己：    ·这家企业或考官为什么会注意到我？
    ·我是谁？
他们为什么要聘用我？
    ·他们会相信我说的都是真的吗？
    ·他们会认为给我的待遇是值得的吗？
    ·为什么是我而不是别人？
    ·为什么现在就要聘用我？
    如果我们好好想过这些问题，得出正确而清晰的答案，是不是就对自己有了更清醒的认识7是不是能
扫除很多迷茫？
    同样，在婚姻和恋爱之中，也会看到7Q的影子，读者朋友看到这里是不是觉得很神奇？
婚恋——最美丽的销售过程    虽然有人说”婚姻是爱情的坟墓”，但前期甜蜜，最后却没有走进婚姻
殿堂的恋爱，还是有莫大的遗憾吧。
天天高歌“不在乎天长地久，只在乎曾经拥有”，抑或又唱“爱过就不要说后悔，毕竟我们曾经有过
这一回”，其实，这都是结局凄美的痛苦表白。
    一般来说，婚恋中都是男孩子追求女孩子，男孩子要想赢得美人归，必须了解女孩子的心理。
这就像销售人员要做成销售，必须要了解顾客的心理一样。
    女孩子在谈婚论嫁中的行为可以分为8个阶段，依次是：    我18岁了！
这是需求产生阶段。
到了谈婚论嫁的年龄，女友一个个都和男友出双入对了，我也该找男朋友了。
    我喜欢什么样的男孩子？
我身边都有谁？
这是信息搜集阶段。
女孩子要发现哪些男孩子对她有好感，看看她对哪些男孩子的印象还不错。
    谁才是我的白马王子？
这是评价比较阶段。
女孩子要在几个心仪的男孩子之间进行比较。
    明天我要嫁给你啦！
这是决策阶段。
女孩子通过对几个男孩子的比较和考验，最终心有所属。
    结婚。
这是购买阶段。
到民政局注册登记，坐上花轿，入了洞房。
    蜜月。
这是消费阶段。
两口子开始过日子啦。
    夜深沉。
这是购买后再评估阶段。
蜜月总是短暂的，婚后生活开始趋向平淡，两口子吵架也时有发生。
在夜深入静的时候，她会问自己：这就是我要的生活吗？
我嫁给他，对吗？
    下辈子还要嫁给你。
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这是购买反馈阶段。
女孩子如果婚后很幸福，她就会对男孩子说下辈子还要嫁给你。
如果婚后不幸福，她就会对男孩子说，男人没有一个是好东西；或者对女友说，婚姻就是坟墓。
    结婚是相识、相知、相思、相爱、结婚、相守的推动过程，，这不和顾客的购买行为是一样的吗？
见到姑娘就说“嫁给我吧”，只能把姑娘吓跑。
单身情歌——为什么我还是一个人    “剩男剩女”看见身边的朋友都出双入对，双宿双牺，结婚生子
，于是发出”为什么我还是一个人”的感叹。
    这是上天不公吗？
这是老天不长眼吗？
当然不是，所有事情都有它的原因。
找不到爱侣，和销售无法打动顾客一样，一定是某个地方出现了问题。
    问问自己，你是否有正确的观念？
    你是不是找到了对的人？
你知道对方需要的是什么吗？
自己有什么优点能吸引对方？
怎样把自己的优点展现出来？
对方为什么现在就要和你走进婚姻的殿堂？
    不要抱怨对方的要求高，反问一下，是不是自己的要求太高了呢？
记住，不做好准备，就要准备接受拒绝和失败。
再次，问一下自己，你做准备了吗？
你做好准备了吗？
    借着销售的思路，说了一回婚恋，只是想说明，7Q这种思维方式，不仅能在销售中助你一臂之力，
更是一种做人的理念，能让你看清人生的方向。
在本书的最后，祝愿所有的人——    有情人终成眷属，有心人事业有成！
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编辑推荐

《顾客凭什么购买:销售必须答对的7个问题》编辑推荐：销售重在思路！
销售技巧五花八门，顾客千姿百态，你要有一个清晰的销售思路，才能以不变应万变。
到底要怎么理顺一套销售思路呢？
顾客和客户千差万别，提出来的问题千奇百怪，但把这些问题归纳起来只有7个。
做销售，只要能够答对这7个问题，很轻松就能把顾客拿下了。
《顾客凭什么购买:销售必须答对的7个问题》就是从这7个问题展开，告诉你如何答对这些疑问，让你
搞定顾客，业绩一路飙升。
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