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内容概要

　　销售不仅仅是一种技巧，它还是一种艺术。
艺术除了需要我们付出必要的热情和执着外，还需要方法，这些方法才是让一切顺理成章、自然达成
的奥秘所在。
　　本书从人的思考模式入手，提出许多县有革命性的观点。
它将彻底改变传统的销售观念和销售方法，让人们学会提问，学会把销售技巧变成一种有效的思维能
力。
　　这是一本操作性、实用性非常强的销售工具书，作者深入具体的销售活动中，分析其问的规律模
型，分析顾客的心理，指出提问式销售的真正优势，并提供有具体的提问方法和实战对策。
书中不仅深入地分析了销售的每一个环节，而且提供了丰富具体的提问技巧，为销售员的实际工作提
供了切实可用的操作步骤，创造性地解决了销售员在销售过程中所遇到的具体问题。
它将帮助你迅速掌握销售提问技巧，走出销售误区，稳定地提升自己的销售业绩，让你成为真正的销
售专家，成为销售艺术家。
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作者简介

　　庞子东，中国提问式销售第一人，执行力实战专家 成功学终生实践者，香港大中华商学院常务院
长，北京汶林企业顾问有限公司执行长，小超人咨询管理有限公司总裁，中国实战型讲师大联盟发起
人。

　　庞子东在全国举办了《超级成功学》、《超级推销学》、《提问式销售》、《
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书籍目录

第一章 先转思路后有出路　第一节 卖体力，还是卖脑力　　懒汉的土豆哲学　　做销售不是卖体力
　　改变我们的思考方式　第二节 因循守旧，还是开拓创新　　思考就是不断的问与答　　问问题是
一种能力　第三节 墨守成规，还是逆向思维　　勇敢地去叩门　　破除惯性思维　　此路不通，绕道
而行　第四节 先推销产品，还是先推销自己　　是消极悲观，还是乐观进取　　没有卖不动的产品，
只有想不到的　　先卖给自己，再卖给顾客　　做好自我推销　第五节 先找财源，还是先找人缘　　
靠人脉才能实现腾飞　　人脉的培养要有长远眼光　　做销售离不开人脉第二章 提对问题办对事情　
第一节 先提问，后突破　　好的提问导向成功　　注意提问的表述方法　第二节 说得多，不如问得
巧　　谈话中要学会倾听　　走出提问的常见误区　　有效提问的方法　　获得客户接见的电话沟通
技巧　第三节 对待抵制先提示，再化解　　抵制心理的类型　　揭示顾客的抵制心理　　对待抵制心
理的方法　　用提问化解异议　第四节 建立信任，逐步提问　　调整提问范围建立可信度　　提问到
底应该问什么第三章 善问善果不问不果　第一节 要提问，更要善问　　善问者能过高山　　销售沟
通高手是善问者　　不善问悲剧就会发生　第二节 卓越销售，源于好问题　　提问的目的和作用　　
“为什么”与“如何”　　学以致用的金钥匙　　销售精英成功四问与计划四问　第三节 克服顾客逆
反心理，重在引导　　逆反作用的风险　　逆反作用的四种表现形式　　卓越的销售员如何减少逆反
作用　第四节 卓越销售员的牛群理论　　什么是牛群理论？
　　牛群理论的表达形式　　爆米花原则　　三F策略的牧群效应　第五节 把握顾客动机，金牌与猎
犬并用　　金牌与猎犬　　金牌和猎犬哪个动力更大？
第四章 心随我动 五步成交　第一节 引起顾客的好奇　　营造有效的销售氛围　　提高好奇心的策略
　第二节 建立职业信赖感　　用提问赢得顾客的信赖　　封闭式问句与开放式问句　　巧妙运用诊断
性问句　　建立职业信赖感的9个步骤　第三节 发现顾客需求　　发现需求，评估机会　　顾客需求
引导　　对号入座的销售策略　　逐步提升提问的重点　第四节 有效解除顾客抗拒　　顾客抗拒的类
型　　解除顾客抗拒的方法　第五节 关键的成交之问　　成交之前的自问　　绝对成交之问　　有效
提问训练
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