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客户销售如何开场 

常用开场白 

第一句话 

第二句话 

你好，倍特化工！ 

需要什么产品 

用在哪个方面 

数量多少 

自用还是给客户 



客户销售如何开场 

好的开场白 

让你的顾客停留 
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客户常用提问对策 

这个也太贵了吧？ 

我再看看吧，客户走了！ 

你们质量会不会有问题？ 

我认识你们老总，便宜点，行吗？ 

老顾客也没有优惠吗？ 

你们家的品牌几年了？我怎么没听过啊？ 

把赠品折算成钱，给我便宜点吧。 

“超出我预算了” 



客户常用提问对策 

客户提问 

对策 

这个也太贵了吧？怎么这么贵？ 

质量，价格，材料，服务

促销，功能，款式，导购

店铺距离客户家近 

从这些方面进行讲解，不可单一的讲商品

质量 

切记：不要主动给顾客便宜 



客户常用提问对策 

客户提问 

分析 

你能便宜点吗？ 

首先我们不能说：“不能！强烈的拒绝会

让顾客对你反感。当遇到这种问题的时

候，我们要把顾客的问题绕开，不要直

接回答，因为只要一进入价格谈判我们

都会比较被动。此时钱在顾客手里，而

我们的优势是产品，因此我们要让顾客

充分了解产品。 



客户常用提问对策 

将产品的价值用时间来换

算，精确到一天会花多少

钱。比如“一只手表的价

格是3680使用寿命是5年

那么一年的费用是736元

一个月只花61元钱就可以

了。多么物超所值啊！ 

周期分解法 

当顾客要求价格便宜的时候，不少

专销员会样说“你只当打牌输了的。

"其实这是错误的，少了钱会让顾

客觉得亏了些什么，心情较为痛苦。

正确的说法应该是“就当您打牌赢

了给自己个奖励”，避免了痛苦，

转移成了快乐。 

以“多”取代“少” 



客户常用提问对策 

客户提问 

分析 

我认识你们老总，便宜点，行吗？ 

其实顾客说认识老总，他就真的认识吗？99%的人不认识，最多跟老总有一面之

缘，泛泛之交。所以对待不认识说认识老总的人，不要当面揭穿，而是把面子

给他，但绝不降价。 

具体对策 

我们可以这么说：“能接待我们老总的朋友，我很荣幸承认他是老总的朋友

并且感到荣幸下面开始转折：“只是，现在商场做活动，价格已经是最优惠

了，对于您来我们店里买东西这件事，我一定告诉我们老总，让我们老总对

您表示感谢！”就可以了。 



客户常用提问对策 

客户提问 

分析 

老顾客也没有优惠吗？ 

20%的老顾客创造80%效益，千万别宰老顾客，当老顾客提出优惠的时候，我们不

能直接拒绝。错误做法：“有些专销员会说您是老顾客更应该知道这里不能优惠！”

这样就把老顾客给打击了，老顾客就会想：“我来这么多次了，难道我不知道不能

优惠吗？我也就这么问问。”直接打击顾客对品牌的好感。 

具体对策 

首先要把面子给老顾客，让老顾客感觉到你的诚意，可以这么说：感谢您一直以

来对我这么照顾，能结识您这样的朋友我感到很高兴，只是我真的没那么大的权

力，要不您下次来有赠品的话，我申请一下，给您多留一个”就可以了。 



客户常用提问对策 

客户提问 

分析 

你们家的品牌几年了？我怎么没听过啊？ 

第一个问题，我们可以直接回答她,但第二个问题我们怎么回答都不对，因为只要

你回答了第二个问题，顾客会一直问下去，问到她满意为止,所以遇到这个问题我

们要引导她。 

具体对策 

先反问顾客“您什么时候注意到我们品牌的？”没听说的

顾客大多会回答“今天刚注意到。”专销员即可讲一句“那

太好了，您先坐下正好了解一下。〃直接将问题带过去，

不在这个问题上过多纠缠。 



客户常用提问对策 

客户提问 

分析 

“超出我预算了”“我钱没带够！” 

不要随便给顾客转介商品，要先了解顾客的真实想法。问顾客“先生，您的预算是

多少？”这样顾客会报一个数字，根据他报的数字来判断他的意图到底是什么。 

具体对策 

预算与商品价格相差不多，那就是想便宜一点。我们通过沟通、触摸

等方式继续介绍商品让他爱不释手。预算与商品价格相差很大，那就

是真的超出预算了。这个时候我们再转商品，但说的时候要顾及顾客

的尊严，“先生，我们这边也上了一些新款，我来帮你介绍。”顾客一

看便明白，这样你给了顾客面子也赚了商品。 



客户常用提问对策 

客户提问 

分析 

这两个都不错，你看我买哪一个好？ 

这是一个结束信号如果您给顾客做了决定就有可能承担调换退货的风险，因为这

是你给顾客选的，顾客说，当时我犹豫不定你帮他选的就要帮他退或者是换。 

具体对策 

遇到顾客让我们帮着选怎么回答呢？“这件的特点

是……，那件的特点是···，您觉得呢？”如果顾客非

要你决定，那么我们就帮他决定：“我个人觉得这个

比较好，您觉得呢？”最后一定要问顾客，让顾客点

头确认。 



客户常用提问对策 

客户提问 

分析 

把赠品折算成钱，给我便宜点吧。 

一些专销员可能会说“真的很抱歉，我没有这个权利。公司规定不能这么做。“切

记，公司规定，这四个字一定不要说，因为给顾客的拒绝感觉太直接了。 

具体对策 

把赠品变成正品，让顾客喜欢上赠品。可以这么说：

“这些赠品是我们公司在商品价格之上，额外回馈给

顾客的，也是对您支持我们公司的感谢只是我要说

的是：…（介绍赠品的优点、好处），让客户认 

识到赠品的价值，感觉赠品物超所值。 



客户常用提问对策 

客户提问 

分析 

我再看看吧，客户走了！ 

问出顾客真实原因把顾客拉回来，在努力一把设定标准，让客

户按照你设定的标准去衡量别的产品，从而比较后再回来。预

先设定好比较的标杆，在客户心目中留下不可磨灭的痕迹，用

我们的优势去打击别人的劣势。用到这个销售技巧的时候要找

出我们比别的品牌强的地方，是我们的优势、特点给顾客带来

特殊价值的方面。 



客户常用提问对策 

客户提问 

分析 

你们质量会不会有问题？ 

专销员面对这个问题会直接答“我们质量不

会有问题的，我们是大品牌，全国都设有维

修点都会但是顾客问出第二句话的时候：万

一短时间有问题怎么办？"不少专销员就回

答的不好了。 



客户常用提问对策 

具体对策 

可以先问顾客是否曾经购买到不好的产品顾客说“有”时，则可追问一

句：“是什么产品啊？"顾客往往就会开始诉苦了：“我以前买过XX产

品，怎么怎么样，气死我了。”当顾客回答没有的时候这时，应该先夸

顾客，然后说自己的事情：“小姐，您真是太幸运了，你没有，我有遇

到过这样的情况啊。（讲上面顾客讲的例子）气死我了。”说的时候一

定要带上感情，这样才会感染到顾客。最后再说：“所以我现在很注重

产品质量问题，因为我不卖东西的时候也是消费者，所以我对产品质

量要求也很高，我才会在这个厂家做销售，不到其它厂家做销售，就

是因为这里的质量好。”至少吓得他不敢去其他厂家买。 
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主要成交心理障碍 

害怕被人家拒绝！ 

害怕给顾客产生误会！ 

害怕给顾客压力！ 

自己觉得还不到火候！ 

大家都这么干！ 



成交时机判定技巧 
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成交时机判定技巧 

顾客提出价格的问题 询问退换货或保养相关的细节 

顾客计算数字 散播烟雾式异议讯号 

顾客屡次问道同一个问题 双手抱胸陷入沉思 

询问同伴的看法 表情改变，由思考到豁然开朗 

转而赞美销售人员 在两件产品当中比较选择 



成交时机判定技巧 

结束时机 

的把握 

如果顾客又把 

问题提出来 

结束销售的方法问一下： “请问一下，你现在还在考虑的是？ 

                                                             

你就可以又回到处理反对问题的方面，然后再结束销售。 

不要害 

怕问题 

问题如果在顾客的心里反而使销售更困难，只有把他心中的问题解开

他才可以放心成交 



成交时机判定技巧 

2选1 

“请问一下，您待会儿是刷卡方便一点，还是付现金方便一点？”“这一款

还是那一款？”“我帮您包起来还是您现在就戴着？” 

结束销售技巧中最常用的、最实战的最靠谱的、

最直接拿下的就是二选一法！要注意的是：自然

肯定的语调！坚定无疑的眼神！理所当然的态度！ 


