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内容概要

如何才能让你的“功课”做得生动，吸引客户的注意，并在不知不觉中被你所影响呢？
那就必须注意到拜访客户的每一个细节。
王文波的《敲开房门拿订单》是你的最好帮手，它已为你列出了拜访客户时需要关注的每一个细节，
你无需再绞尽脑汁地想：“我忽略了什么？
”因为你所忽略的都已经包含在本书之中了。
《敲开房门拿订单》中的引例，深入浅出，诙谐实用，所以无论是对于销售业务员还是想改变待人处
事技巧的入来说，这本书都是最好的指引。
细酌浅尝之余，更能体会此书的精妙之处。
愿读者皆能有所受益，实为本书之最大意义。

 从细微处入手，先扫一屋，再扫天下！
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章节摘录

版权页：插图：当然，这位推销员并非是完全默默不语，而是不时地向顾客提出问题，以发现他的疑
问、烦恼是什么？
然后有针对性地给予解答，帮助客户消除疑虑，促成交易。
给客户说话的机会，有时比自己唠叨不停更有价值。
在生活中，人们都有一种希望别人倾听的需要，这是人类行为的本质。
当人们感到别人在听他们讲话时，他们就会做出积极互动的反应。
让对方尽情地说话！
他们对自己的事业和自己的问题了解得比你多，所以向他们提出问题吧，让他们把一切都告诉你。
著名作家陶勒斯·狄克曾经说过：要把耳朵而不是嘴巴借给别人，这才是通向成功的捷径。
对别人说他不感兴趣的话毫无意义，你还不如问“您的看法是什么？
”“您的意见是什么？
”“您有什么不清楚的地方吗？
”等。
在传统的销售模式中，大多数销售人员经常是带有策略地去倾听。
他们有选择地去听取他们为了达成销售想要听取的信息。
如果客户没有表现出购买的信息，他们就向客户询问一些试探性的问题来得到他们想要的信息，整个
谈话过程，营销人员的注意力都放在了他们的策略上，所以他们一次一次错过了理解客户的机会。
很多受过销售技巧训练的销售人员通常会问一些问题，这些问题可以满足销售人员的需要，从而引导
客户达到销售人员的预想结果。
在这种模式中，如果客户感到被引导、被控制或被操纵，他可能会拒绝或者抵制营销人员。
当前有一种时尚销售方式叫“顾问式销售”，强调销售人员鼓励客户说，听取他们的意见直至理解他
们的观点，包括他们的需求和顾虑。
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