網路行銷面面觀之提出問題

大家好，我是董正隆。在這則分享當中，我要跟你談的是─「增進銷售的按鈕，提出問題」。
事實上，在所有銷售的過程中，身為一個銷售員，你不只是要促成銷售、說服你的顧客。事實上，更重要的是，要知道適當的提出一些問題，或者是，讓顧客提出問題。因為，如果你只是一味的講，事實上，你根本就不知道顧客會有什麼問題，OK！
那顧客或者會禮貌的聽你講，但事實上，並沒有真正處理到他的問題，他可能就不會買。
所以，在這則分享當中，我要提到的是─「如何運用提出問題，來增加銷售量」。這個，是我自己過去在從事業務的時候，所發現的一個問題，就是很多的人，他們都只著重在說而已。
或者，他們就只著重在固定一套話術，然後遇到顧客，就霹靂啪啦，用背的一樣。可是，事實上，真正的與人溝通，雙向溝通是跑不掉的。特別是產品很好的時候，你有時候也會想說，為什麼我的產品這麼好，那為什麼沒有人會買呢？
事實上，這些問題，並沒有辦法靠你自己想，就想出來。所以，其實有一個很簡單的方法，就是你可以製作一個問卷。透過問卷，你可以去了解，為什麼現有的顧客，他們願意購買。還有，還沒有購買的人，他們問題在哪？OK！
接下來，著手去進行下一個階段，就是回答這些問題，我們在這則分享當中，我們強調的是提出問題的重要性。因為，如果你沒有去問顧客問題，或者是你沒有讓顧客有機會去發問。
事實上，你根本就沒有機會去了解，他到底，他心裡頭在想的問題，是什麼？所以，事實上，這是所有從事銷售的人，都必須學到的重要一課。因為，有時候我能夠了解，在面對顧客的時候，你當然會很想要把產品的優點都講出來。
但是，事實上，你的產品很好，這可能是毋庸置疑的，而且你可能很怕顧客不了解你的產品有多好，這個都可以理解。但是，還有一些其他的因素，是你必須考量的。也就是，第一個，這個人現在真的有時間，聽你講這麼多話嗎？還是他現在正在忙，還是他正在想說要去哪裡？
所以，像這樣的問題，你不問一下，你怎麼可能會知道，所以你可能要問一下。你現在有空嗎？你現在方便談嗎？還是，你什麼時候有空？然後，或者你問一下他目前的財務狀況如何，手頭上是很緊嗎？等等。
所以，像有時候我接到電話，他是霹靂啪啦的跟我講一堆，這些都是他預設好的銷售話術。最後呢！我才跟他講：「喔！不好意思，我不需要。」那這樣子其實是蠻浪費時間的事情，浪費彼此時間的事情。
那，第一句話，我覺得應該要先問一下的是：「不好意思，請問你現在有空嗎？」類似像這樣子，先詢問一下。好，那剛剛像這邊的重點，主要是在跟你分享，你如何在銷售的過程當中，適當的應對一下。
事實上，當你講完了一個重點，你可以先去確認一下。你可以說：「好，那你對我剛剛講的，有沒有什麼問題？」或者是：「有沒有什麼想法？」有時候，他們不一定有問題，可是他們有一些想法，所以你可以問一下：「請問有什麼想法？」或者是：「你覺得如何？」OK！
這時候適當的去了解他的想法，或者是他的問題，才方便調整接下來要講的事情，要說的事情。OK！像在國外，有一個很有名的方式，就是在國外，做線上的演講。那這個好處就是，當你分享完，在線上演講完之後，你可以適時的去提出問答。
所謂問答，就是可以開放讓民眾，發問的好時機。也是可以讓你了解，群眾到底在想些什麼？或是，接著你演講之後，有什麼想法的時候，那通常，我會再加上一個問卷調查。這樣，我會更清楚，請他們幫我評個分，這樣子我在做線上演講好不好。OK！然後呢？還有沒有什麼需要改進的。
或者，之後還想再聽什麼樣子的相關主題。或者，他們有什麼問題，剛才沒有在演講中問到，而現在想問的。OK！
我只是想在這裡，跟你分享的是，讓顧客提出問題，是能夠讓你了解顧客，一件非常非常重要的事情。或者，他最後也能夠影響到你的銷售量。OK！
擅用這一點，在絕大多數銷售的時候，也學會懂得怎麼傾聽。那麼，我們下一則影片再見，拜拜。
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