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内容概要

很多自认为资深的销售员一直认为“销售是说服的艺术”，很显然他们并不是真正的销售高手。
因为如果只是陈述，而没有有效的提问，销售过程就成了强加给客户的负担。
成交的真正秘诀不仅在于卓越的表达能力和高超的说服技巧，更在于提对问题、提好问题和按一定的
次序提问题。
这样你就可以轻松解决在销售各环节遭遇的尴尬：　　巧用提问避免拒绝——遭遇拒绝并不可怕　　
恰当提问了解需求——有需求才能促进成交　　提对问题看透心理——懂心理才能一击而中　　提好
问题拉近距离——搞好客户关系并不难　　提问让沟通更顺畅一沟通畅通销售才畅通　　提问激发客
户兴趣一有兴趣成交才有可能　　提对问题快速成交一成交就是要问得对　　本书紧紧围绕决定成交
的关键——提问，展开精彩实用的案例介绍和经验总结，让你理解提问与成交关系密切。
在开发客户阶段，提问可以帮助我们识别客户；在激发客户需求阶段，提问可以明确客户的问题和如
何帮客户解决问题；在确定成交阶段，正确的提问会让成交更高效。
本书通俗易懂，让你明白为什么要问、该问什么、该怎么问、该何时问、该问谁，一切提问都服务于
成交、让成交易如反掌。
学会这样的提问技巧，你一定能成交每一单!
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作者简介

刘勇，管理学博士，中层培训解决网首席专家、“职业指南”数字频道特聘高级顾问，斯巴鲁汽车(中
国)管理培训常年顾问。
具有多年企业管理经验，历经生产、项目、市场和销售等多个部门，其品牌课程《销售人员的选聘与
培育》、《销售服务礼仪》、《实战销售技巧》是众多销售人员培训的必修课。
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第一章　巧用提问避免拒绝——遭遇拒绝并不可怕　1.换掉不合时宜的老办法　2.用提问式开场白抓住
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给对方点压力　5.故意制造某些意外，刺激对方了解更多　6.解析客户的成交语言，读懂话中话　7.让
客户受益，刺激购买欲望　8.让客户在不知不觉中被“软性套牢”　9.“免费的甜点”人人喜欢　10.
促使客户自动加价第四章　提好问题拉近距离——搞好与客户的关系并不难　1.亲切、自然的提问更
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提问时注意自己的肢体语言　6.问候客户的动作要得当　7.提问的同时别忘了赞美　8.切记不要抢话，
要让客户诉说　9.提问时思维与客户保持同步　10.向客户敞开心扉第五章　提问让沟通更顺畅——沟
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—成效就是要问得对参考文献
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媒体关注与评论

　　如果你能提问，就永远不要开口说。
　　——博恩·崔西，世界级销售培训大师　 　　不管你是顾问、建筑师、律师、财会人员，还是人
事专家、广告人员、公关专家以及股票经纪人，大家都在从事达成交易的工作，学会提问可以帮你出
色地完成并享受你的工作。
　　——杰弗里·吉特默，世界销售大师　　未能达成交易的原因，90％来自于无效的提问；在无效
的提问中，90％的问题是封闭性问题；错失销售良机的原因，90％来自于销售员没有问出客户的特殊
需求；销售培训效果不佳，90％因为培训中缺乏关于提问技巧与策略的内容。
　　——乔·杰拉德，世界销售大师　　只让客户回答“是”或“不是”的问题叫做“封闭性问题”
，你知道除了封闭性问题之外，还有哪些提问方式吗?只敢向对产品有兴趣的顾客进行销售的销售员不
是真正的成功者，你知道“没兴趣≠不需要”吗?你该如何运用提问让不感兴趣的人产生强烈的购买欲
望呢?本书将令你大开眼界。
　　——彭清一，共和国四大演讲家之一　　有效地提问适用几乎所有与成交有关的职业。
“问什么”与“怎么问”比我们说的任何话都重要。
本书将帮助你彻底改变传统的销售方法．控制整个销售过程，实现期望的销售结果，进而让你的业绩
倍增。
　　——周坤，著名培训师
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