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一、推销成交的概念

   
   指顾客接受推销人员的推销建议及
演示，立即购买推销产品的行动过程
。
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二、成交时的心理

1.顾客的心理

2.推销人员的心理



客心理 推 技巧顾 与 销

（一）请求成交法

1.含义

2.实例

“赵经理，您刚才提出的问题都已经解决了，这次您想要多
少？”

“钱厂长，您既然没有什么不满意的地方了，就请您在这里
签个字吧。”

三、成交技巧
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3.使用时注意：

（ 1）要把握好请求成交的时机

（ 2）要保持自然成交的态度

（ 3）要注意自己的言词和态度

三、成交技巧
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4.请求成交法的优点

5.请求成交法的缺点

6.请求成交法适用于

（ 1）熟悉客户的客户、保有客户、互相信任的新客户。

（ 2）客户在听完汽车产品介绍后，没有发表异议的观点，
甚至表示十分赞同。

（ 3）客户对某一辆汽车已有好感，购车意向比较明显，但
不愿意主动提出成交建议。

（ 4）当推销人员拿着购车合同做试探，而客户没有明显的
拒绝反应时。

三、成交技巧
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（二）假定成交法

1.含义：指推销人员假定顾客已经接受他的推销建议，直接
要求顾客购买其推销产品的一种成交技术。

2.实例

“王经理，这个月订多少货？”

“李厂长，我用一下您的电话，通知单位立即给您发
货。”（然后拿出合同书签字）

三、成交技巧
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3.假定成交法的优点

（ 1）节省时间，提高推销的效率

（ 2）可以适当减轻顾客的成交压力

（ 3）选择成交法和小点成交法都是以假定成交法为基础的

4.假定成交法的缺点

（ 1）可能对顾客产生成交压力，破坏成交气氛

（ 2）不利于进一步处理有关的顾客异议

（ 3）推销人员把握不准成交的机会，就会引起顾客的反感
，反而会阻碍成交

三、成交技巧
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5.适用情况

（ 1）已经取得互信的保有客户、新的意向性客户、依赖型
客户和性格随和的客户；

（ 2）明确发出各种购买信号的客户；

（ 3）对现有的汽车型号很感兴趣，并且没有提出什么异议
的客户；

（ 4）虽然提出了这样、那样的异议，但是这些异议已经被
有效地解决了的客户。

三、成交技巧
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（三）选择成交法

1.含义

2.实例

            顾客走进餐厅，服务人员立刻递上菜谱，并说
道：“先生，请您先点凉菜吧。是要中盘的还是大盘
的？”

            推销人员在用户即将决定进货之际立即问道：
“冯经理，这次您进 1千件还是 2千件？”推销人员根据
顾客的能力，为他提供两种尽可能高的数量让他选择。

3.使用注意事项

三、成交技巧
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4、优点

（ 1）可以减轻顾客购买时的心理负担，在一种良好的气氛
中促使顾客成交

（ 2）帮助顾客作选择，可以较快地完成交易。

5、意义

是推销人员常用的一种推销技巧，具有广泛的用途。

三、成交技巧
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（四）小点成交法
1.含义
2.实例
          “张经理，这批货的价格够便宜的吧？如果没

有其他问题的话，我们明天就给您送货”
          “ 赵厂长，设备安装和修理的问题由我们负责

，如果没有其它要求，我们就这样定下来了。”

三、成交技巧
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3.小点成交法的优点

4.小点成交法的缺点

三、成交技巧

使用时注意：

           要了解顾客的购买意向，选择适当的小点，创
造出良好的成交气氛；同时把小点和大点结合，先小点，
后大点，以小点促大点成交。
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（五）其它成交方法

1.从众成交法

2.相关群体法

3.机会成交法

4.提示成交法

5.特定成交法

6.欲擒故纵法

三、成交技巧
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            某顾客在已经洽谈、试车后，表现出来购买的意
向，说：“你们的车确实不错！”

——您既然喜欢，今天就定下一辆吧！

——您既然喜欢，我现在就为您安排做 PDI，您看您是在休
息室等还是先去办事，回头再来开车？

——是啊，您真有眼光，这款车我们现在只剩下这一辆了，刚
才还有位顾客也打算购买。您看，您今天订下来的话就可以
修理工车回家了。

——是啊，您真有眼光，这款车我们现在只剩下这一辆了，刚
才还有位顾客也打算购买。也巧了，他在 **上班（公务
员），这款车对于公务员来说最合适不过了，…… .（指出
特性）

请判断以下成交方式运用的是什么成交方法：
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四、成交风险的防范

1.成交过程中的风险防范

2.制作订单之前的风险防范

3.写订单阶段的风险防范

4.签字盖章阶段的风险防范
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问题 1：

   顾客看上了一款车子，但是当他坐在驾驶室
时，却摆弄各种功能，就不停地抱怨这不好那
不好，你如何跟顾客回应？

请运用签约成交的相关知识，处理以下问题
：
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问题 2：

   张某到 4S店购车与销售顾问交谈甚欢，
但当谈到付款时却无言，作为销售顾问，当
你遇到此类问题时，该怎样处理？
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问题 3：

   在即将达成交易的时候的时候，作为销售顾问
的你该如何巧妙地问顾客是一次性付清还是按揭
支付？（因为有些客户对此比较敏感）
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问题 4：

    一位客户来店购车，而公司此时并没有现车
，于是销售顾问建议客户订车，但是客户不愿
交付定金，这时作为销售顾问的你会怎样处理
这样的情况？
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