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内容概要

多拿订单，提高业绩可以说是每个销售人员的心愿。
然而，在实际工作中，不少销售人员付出了辛苦，却收效甚微。
其实，与客户打交道的过程就是攻心的过程。
作为销售人员，不要畏惧客户，也不要担心自己搞不定，只要能把握客户的心理，与其结成心理同盟
，那订单就是唾手可得的了。
　　本书通过对概念的阐述和翔实案例的分析，旨在指导销售人员学会正确认识自我，提高心理素质
，运用心理学的知识看透客户的内心，更好地促进销售工作，实现成功销售。
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章节摘录

　　在销售过程中，销售人员不要一味地只想将产品售出，这样容易引起顾客的反感。
而如果要让顾客明白自身的需求，再进行销售就会容易得多。
此时，要善于运用合理的提问使该目标得以实现。
　　不知大家是否留意过，很多公司都花过大价钱来培训销售人员“怎么说”，而从不关心“怎么问
”。
实际上，对于销售人员而言，提问的能力也是决定一个销售人员销售水平的关键要素。
作为一名销售人员，如果有人问你，如何去发掘顾客的潜在需求，你可能会回答是通过提问，然而，
并不是随便问一个问题就行了，你必须在适当的时候问适当的问题。
　　不可否认，提问是一门艺术，销售人员如果掌握了提问的技巧，就能在销售过程中左右逢源，得
心应手。
　　畅销书《美国金牌销售人员的成功秘诀》的作者乔·库尔曼是一位善于用巧妙的言辞打动顾客的
优秀销售人员，用提问的方式引导顾客是他常用的一招。
　　一天，一位朋友告诉他，纽约的一位制造商正在咨询人寿保险的价钱，金额高达25万美元，此外
还有十位大公司的领导也打算购买。
朋友问他是否有兴趣。
　　“当然有了，这可是一块大肥肉啊。
”于是，库尔曼立即申请约见的时间。
与此同时，他也开始考虑行动方案。
他知道这笔业务也许并不容易拿下，因此，经过深思熟虑，他决定使用霍尔先生的提问法，准备一系
列的问题，以弄清楚那位制造商究竟想要什么。
　　花了两个小时的时间，库尔曼设计了14个问题，并按顺序排列好。
他一直相信，连续提问，就会让顾客觉得好像是他自己在作决定。
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