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如何一开口就能吸引客户？如何提问，能让客户主动回应？如何深度追问，让客户主动
购买？

青木毅以“提问型销售”的技巧独步日本销售领域，无论是大型汽车经销商、不动产建
设公司、保险公司或是制造商，都得到过他的支持。在他看来，销售过程中的任何一环
，如：新客户开发、展示产品、合约签订、售后承诺等，都可以直接利用提问击穿顾客
的抵抗，令客户直接签单。

《会提问才是好销售》是青木毅的权威代表作，他将自己在销售实战中所依靠的“销售
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50句”，用场景还原的形式，帮读者快速掌握提问的关键点，并可以结合提问的原理，
进行自我练习和演绎，最终内化为可活学活用的销售技能，实现一技傍身，当场签单！

作者介绍: 

[日] 青木毅

毕业于大阪工业大学。

33岁，于1000名以上的业务员中脱颖而出，取得5年内累计业绩第一名。

36岁，创立了顾问公司Realize。

42岁，开创了发问型业务，在发问型沟通上担任东京、大阪等政府机构的指导者。

43岁，个人、代理店业绩双双取得全国第一，并从全世界84个国家共2500家代理店手
中摘下世界大奖。

2016年至今，青木毅设立发问型沟通协会，着手将发问型沟通普及开来。

目录: 销售员的最大武器是“提问”

第1章 新客户开发：开场白的11个技巧
●通过寒暄引起客户关注
●销售要以退为进，不能急功近利
1.这样开场客户是不会拒绝的。
2.这样提问能很快地从客户那里获得回应。
3.这样说可以抹去对方以往“销售=推销”的印象，获得安心感。
●确保合适的交流场所和时间，达到深入沟通
4.确定谈话的场所，能让客户真正进入倾听的状态。
5.一旦确定了时间，就能极大地提高签约率。
6.激发客户购买欲望的句式。
7.让客户认识到自己在这方面没有进展。
8.让客户认识到该问题的重要性。
9.消除客户顾虑的说话之道。
●从客户“逃避的理由”中发现需求
10.这样说，可以解决来自客户的反对和推托，
11.提前打消客户讨价还价想法的提问方法。

第2章 赢得客户好感：积极为对方考虑的6大攻略
●询问与客户相关的问题，产生“帮到客户”的想法
●全面关注客户的过去与未来，走进客户内心世界
12.在短时间内与客户拉近关系。
13.让客户感知到你对他的事情感兴趣。
14.（了解过去）以此走进客户的内心世界。
15.（了解现在）以此让客户对销售员敞开心扉。
16.（了解未来）以此让客户坦率地说出内心的真实想法。
●运用“共鸣+ 提问”3 部曲
17.加深与客户的关系，这个句式就够了。

第3章 产品展示：让产品满足客户期望与需求的12种途径
●无须说明，只靠提问就足够了



●如何让客户认可双方的这次见面
18.进一步强化客户的购买动机。
19.让客户也清楚了解自己现在的状况。
●告别说明式推销
20.（了解现状）越是关注现实，客户的期望越容易产生。
21.（了解期望）让客户用语言表达，从而清楚地认识到自己的期望。
22.（了解期望）让客户畅想未来，进一步强化期望。
23.（锁定问题）提供能够实现期望的办法。
24.（让客户思考解决的对策）加强对“实现期望”这件事的认真程度。
●再次确认客户期望，试探签约意向
25.（再次确认客户的期望）确认客户想要实现目标的心情。
26.这样就一下子过渡到了“签订合约”环节。
27.这样问可以作为提高客户自身期望的契机。
28.（给出建议与理由）一句话提高客户对方案的期待。
29.（推介产品或服务），进行说明并最终签约。

第4章 合约签订：促进合约签订的8大方法
●你的产品（服务）是客户实现期望的手段
●了解客户对合约的想法，强化购买意愿
30.询问客户的感想，强化其购买动机。
31.了解具体的情况，强化购买的意愿。
32.让客户实际体会产品的好处。
33.让客户自己得出结论。
●了解客户真实想法的两大利器
34.首先听听客户的想法。
35.进一步了解客户的真实想法。
●商谈有了结果后立即引导客户付诸行动
36.让客户下定决心。
37.引导客户将想法付诸行动。
第5章 售后跟踪：老客户介绍新客户的9大秘密
●如何说，能让客户为你自觉推广
●询问产品的使用情况，关注客户的改变
38.让客户切实感受产品或服务的价值。
39.让客户关注到日常生活的变化，认识到与以往的不同。
40.通过与过去对比，让客户清楚地认识到变化。
41.让客户进一步体会到所购买产品（服务）的价值。
42.以此向客户提出新的建议。
●客户口碑重要性的4大要点
43.让客户产生帮我们宣传的意识。
44.让客户产生想要尽一份力的想法。
45.使用这样的说法，能让我们与被推荐者的见面更加轻松。
46.消除客户的思想负担。
第6章 自我提问：达到销售目的4大法则
●“对自己提问”越深入，越能对客户准确提问
●刻意反思，科学“对自己提问”
47.常常自问“我的目标是什么”？
48.在与客户会面之后反思“哪些地方做得还不错”？
49.常常模拟“今天的会面要如何进行呢”？
50.反复地问自己：“比如呢？”“为什么？”“这么说来？”
后 记
· · · · · · (收起) 
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评论

销售无处不在

-----------------------------
是非常好的销售书籍，方法细致，可操作性强。

-----------------------------
言几又中关村店，两小时看完。

-----------------------------
在西西弗花了一个小时读完，感觉有些不太符合中国民情。



-----------------------------
29.日本人写的书很实用。应用性很强，真的帮助很大。共鸣三部曲很实用。作者说的
欧美和亚洲的销售思路确实不同。欧美是直陈式的销售方式，而亚洲人更关注人际关系
，更要求相信销售员本身而不是产品。确实很不错。

-----------------------------
问题在中国不适用，但是思路可以借鉴

-----------------------------
还可以，请求推荐的那一块引起启发，我们做业务的需要话术，更需要理解消费者的立
场。

-----------------------------
销售

-----------------------------
给从事销售一线的盆友推荐一本书，日本人写的，销售不是推销，每个销售人员都是顾
问，是信息提供者，通过50个提问，引导客户自己梳理需求，强化认知和期望，具像化
未来场景，并让客户主动寻求解决方案，主动购买签约。内容很浅，但很有道理，一个
晚上就能看完！

-----------------------------
全书简练
都是重点；本书以平实的话讲述了销售时所会用到的各种理论，简练，不空洞。

-----------------------------
销售人士必读：1. 提问式销售的具体操作手法，50问，目前能执行起来足以；2.
老客户推荐挖掘部分有个亮点：对还未成交的客户也可进行老推挖掘；3.
作为销售的自我提问：目标感，反思，提前预演；
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读本书之前，个人认为销售的真谛在于让人们发现自己的需求并获得满足。就这一点而
言在某种程度上和心理咨询有点类似。心理咨询过程中，倾听和提问，是成败的关键所
在。读完这本书，由好奇书的内容变为很想了解原著者的经历，了解他曾经在什么时代
在哪里面对什么人用哪些提问成...  

-----------------------------
初次收到这本书，以为会很厚，没想到只是小小的一本，但是，浓缩的都是精华啊，用
在《会提问才是好销售》上没毛病。我一般喜欢看有挑战的书，所以当我看到这本书的
书名后，我还是感到很新奇，会提问才是好销售？因为在我固有的思维中，会销售的人
都是能吹牛的人，你牛吹得越好...  

-----------------------------
中午会友后在附近随便逛逛，来到了一家言几又书店，果然只有书店是能够让人静下心
来的地方。
准备出门时看到门口的一本书「会提问才是好销售」，看了两眼颇有些吸引之处。按照
习惯查了一下豆瓣评分，分数还不错，便坐下来边看边做起笔记来。
通常我们对于销售的期待是将产品卖...  

-----------------------------
这本书特别特别的好，在所有关于提问的书籍里选了这本书特别幸运！里面的对方不仅
有实用性，而且还建立了销售的正确价值观！在阅读过程中，他不仅让我们明白我们销
售什么，给别人带来什么？你的初心决定你的动机，才会带来客户的感动！这也是一本
实用性的销售教科书，我里面划...  

-----------------------------

-----------------------------

-----------------------------
销售是现代企业组织中的中枢环节，围绕着销售目的所展开的生产、运输、仓储，及市
场营销活动，无不是对销售的支撑及优化。
以美国为主的西方销售思想一直牢牢占据着营销领域的大部分市场，而在上世纪80年代
中期开始，日本经济的腾飞，使得日本的销售模式和经验成为了另一股清流...  
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