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会议、预约和电话可能是销售人员一天中最
重要的工作，但在会议上，是什么将普通的
销售人员与最成功的销售人员区分开来呢？

通过观察最成功的销售人员的一些行为，我
们可以学到什么？

本期内容不仅仅是介绍销售与客户开会时要
注意的内容，这些技巧对于市场部同事去和
partner谈合作也有借鉴意义。

在正确的时
间提出问题

有一个明确
的议程

确保在会议后
清楚地列出下
一步行动



1、在正确的时间提出问题

据报道，最成功的销售人员会在整个会议中
均匀地提出问题，而表现一般的销售人员则
倾向于在会议开始时提出问题。

成功的会议和跑题的会议取决于是否问了正
确的问题。

可以问潜在客户/合作伙伴更多的问题，我们
就会收集更多的信息来更好地了解对方——
这些都是有用的数据，将有助于我们调整最
终的客户推介。

成功的会议是在整个会议中均匀地间隔提问，
因为这样是在回应谈话对方的问题，而不是
着急地浏览预定的问题列表。虽然提出一些
经过深思熟虑的问题是一个好主意，但更重
要的是要能够对对方的回答做出反应，因此
在计划的问题和现场提问之间取得良好的平
衡是关键。



例如，如果客户说他们需要在明年1月之前做
出决定，下面是一些你可能想要问的后续问
题：

• 如果明年1月你还没有做出决定，会有什
么影响呢？

• 延迟决策对项目的时间进度有什么影响？

• 决定1月份购买期限的引人注目的事件是
什么？

• 如果你需要在一月份之前做出决定，那么
在此之前我们还需要做哪些工作呢？比如
说，对方需要在什么日期之前与所有潜在
的供应商见面？

2、有一个明确的议程

67%的人报告说，有一个明确的议程是会议成
功、富有成效的关键。尽管如此，只有37%的
会议有议程，因此建议的最佳实践和现实之
间仍然有很大的差距。



好消息是，制定一个会议议程很简单，也很
容易向谈话对方表明我们很重视他们的时间，
并且有一个很好的计划来充分利用他们的时
间。

3、确保在会议后清楚地列出下一步行动

没有什么比开了一个富有成效的会议，回到
办公室，然后什么都不做更糟糕的事情了！

一个会议要有后续的follow up才有意义，如
果会议中没有达成任何共识，那么会议的重
点是什么呢？43%的受访的高管表示，会议中
不明确的行为会导致与会者的困惑。

最成功的销售看到的会议过程不仅仅是双方
在会议室面对面交谈的这一两个小时，而是
整个过程——包括会议前的安排工作，安排
会议室、发出议程，到会议后的总结和follow 
up

好的会议可以建立或破坏客户关系，所以要
提前计划好会议，提供一个深思熟虑的、专
业的、成功的会议。



Thank You!


