泰凌销售十自问

1）每个季度问自己：
我是朝我年度目标在推进吗？
2）每月问自己：
我的重点客户是谁？
3）每周问自己：
我在我的重点客户身上花了多少时间？
4）拜访客户前问自己：
我是否对客户的背景已经做了足够的了解，我是否值得在这个客户身上花时间？
5）拜访客户前问自己：
我重点需要和客户聊什么？
6）拜访客户后问题自己：
我是否已经见到关键人了？
7）做进去了之后问自己：
客户为什么接受我推荐的产品？
8）做不进去问自己
我知道客户最在乎的是什么吗？
9）推荐产品时问自己
我是否推荐的是常用量，是否存在备货的风险？
10）开始备货时问自己
我是如何去平衡备货和死库存的风险的？




泰凌销售十问客户

1）初次见客户：
我想冒昧的确认一下，贵司的主营业务是xxxx吗？
2）初次见客户：
我想冒昧的了解一下，目前你们主要想用我们公司什么产品，做何应用？
3）初次见客户：
我想冒昧的了解一下，这个项目是由你们自己来开发吗？您在这个项目中负责什么？
4）报价之前问客户
我想冒昧的了解一下，您想了解的价格主要是用来核算产品成本，还是其他原因？
5）报价之前问客户
我想冒昧的了解一下，你们之前有做过类似的开发吗？
6）报价之前问客户
我想冒昧的了解一下，你们对该产品成本的定位有吗？
7）项目立项之后问客户
我需要确认一下，你们的开发计划是如何的？
8）项目立项之后问客户
我需要确认一下，这个项目我们的接口人是哪位？
9）项目立项之后问客户
我需要确认一下，你们公司对该项目的定位是怎么样的，有什么样的预估？
10）量产之前问客户
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