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《1分钟现场成交法》

前言

　　1.当顾客走进门，说“我随便看看”的时候，你习惯怎样做？　　（1）紧跟顾客身后，顾客看商
品，你看他；　　（2）不管顾客反应，喋喋不休说个不停；　　（3）抓住顾客注意力并与顾客互动
交流，进行积极的引导。　　2.如果顾客看中了某件商品，而跟着一起来的顾客不是很喜欢，拉着顾
客说：“不好看，我们再去别的地方转转。”这个时候你应该怎么做？　　（1）用话指责陪同购买
的顾客；　　（2）察言观色，分清角色，拉拢与陪同购买者的关系；　　（3）让陪同购买者感受到
你的善意、尊重与重视。　　3.当顾客说出“考虑考虑”、“与老公再商量商量”、“比较比较”的
时候，你能读懂他们的真实想法吗？　　4.当顾客很不情愿感受商品的时候，有一句非常有效的话，
可以缓解顾客压力。这句话是什么？　　（1）“买不买都没有关系”；　　（2）“喜欢的话试试”
。　　5.眼看生意要成交。顾客都已经把钱掏了出来，但是恰好有个闲逛的顾客经过，顺口说出了自
己的反对意见，这个时候你怎样回应？　　6.如果顾客说：“我朋友有一件，我不想跟她买一样的。
”
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《1分钟现场成交法》

内容概要

《1分钟现场成交法》是一部店员必备的现场成交实用宝典。《1分钟现场成交法:》以一个个极具代表
性的现场成交场景为线索，以现场成交策略为核心，打磨出一篇篇简单、有效、做得到的现场成交篇
章。这些成交策略都是经过门店实战运用，并被证明行之有效的方法、技巧，对极需提升自身能力但
又异常忙碌的店员来说，只需花上一分钟，就能轻松掌握门店销售秘诀，给店铺的业绩带来翻天覆地
的变化！

Page 3



《1分钟现场成交法》

书籍目录

第1章 当顾客进门时.如何处理好与顾客的关系1.笑脸相问，顾客只说随便看看2.顾客满意。但同伴不喜
欢3.顾客犹豫不决。找个借口就要走4.顾客极不情愿感受一下产品5.顾客说要把家人带来再决定6.交易
将成，被闲逛的客人顺口否决7.朋友已经买了。不想跟朋友买一样的8.下次我带朋友来。让他帮我看
看9.听完介绍后，什么也不说，转身就走10.顾客说：东西少，没啥好买的第2章 与顾客交谈时。如何
知道顾客的需求11.顾客想选购什么价位的商品12.顾客想选购什么款式的商品13.顾客想选购什么颜色
的商品14.顾客想选购什么风格的商品15.顾客想选购什么材料的商品16.顾客选购商品时重点考虑哪些
因素17.顾客是买来自己用，还是送人18.顾客是今天就想买，还是只是闲逛第3章 当顾客试用(穿)时，
如何发现并及时把握销售的时机19.质量看起来不是很好20.用(穿)上这个显得我更胖了21.我觉得这个颜
色不适合我22.这个款式太⋯⋯(普通、老土、旧)23.大小好像不太合适24.我怎么用(穿)着感觉怪怪的25.
这种质量的。还有没有其他款式呢26.试用(穿)后，什么也不说就想离开27.你们卖的肯定都说自己的好
啦！第4章 当顾客询问品质或比较品牌时，如何做好产品介绍28.还是再给我拿件新的吧29.是不是用着
用着就不好用了30.其他的还行，就是觉得质量不是很好31.到底哪家的商品更好呢32.品牌不太有名。
我从来都没听说过33.××牌子的比你们卖得便宜多了34.还是高档品牌呢，做工这么粗糙35.你们的质
量一般。还是××品牌好36.你们就是贴牌或者挂国际知名品牌而已37.这不是去年的旧货吗38.特价商
品。质量肯定不好第5章 当顾客提出异议时，如何与顾客进行沟通39.怎么你家的价格比别人家的高
啊40.东西不错。可惜价格太贵了41.这件产品功能太多了，没必要42.挑来挑去都找不到喜欢的43.你们
的产品设计不够美观44.是新款吗?看着像旧的45.不知道你们的售后服务怎么样46.我是买来送人的，如
果不合适怎么办47.是不是穿几天就有小绒跑出来了(羽绒服)第6章　当顾客要求优惠时，怎样处理好与
价格、折扣、促销活动相关的问题48.请问一下，你们现在打折吗49.我是老顾客了，一点优惠都没有
吗50.你看我是回头客，你也不便宜点51.说了半天，你就再便宜点吧52.你们东西太贵了。能打几折
呢53.等你们打折的时候我再来买54.我不要赠品和积分。给我换成折扣吧55.比你们好的××品牌都打
×折呢56.我买×件难道也不打折吗57.××品牌不光打折，而且还有赠品呢58.折扣我不要了，我想要
那个赠品59.优惠点吧。我跟你们的老板很熟60.我既要折扣又想要赠品第7章　当你有成交把握时，怎
样让顾客买单显得顺其自然61.判断出顾客的实际购买能力62.顺着顾客的思路进行说服63.给顾客一个
正中下怀的购买理由64.鼓励顾客自己做主。现场交易65.顾客自称手头紧，多角度分析应对66.给顾客
足够的面子，灵活处理67.用“抱定不放”的态度促成交易68.有针对性地进行正确的引导说服69.抓住
重要的优点，适当赞美顾客70.借助顾客的同伴，声东击西成交法71.朝着有利于成交的方向，暗示意
引72.抓住顾客所说的话，步步诱导73.善于与小孩子拉近关系74.循序渐进追问顾客，促成交易75.施加
心理压力，让顾客顺利买单76.用冷淡的方式对付自大的顾客77：提供选项，让顾客自己选择第8章　
当出现突发事件时，如何处理投诉并进行补救服务78.质量没有问题，顾客却要求退货79.退货期已过.
但是顾客执煮退换80.质量有小瑕疵，尽量沟通协调81.无理顾客气冲冲来退货，不退不走82.满面笑容
让顾客登记。顾客转身就走83.顾客带多人来到店中“算账”第9章　当你的情绪即将失控时，如何简
单快速地自我调节84.一进店门，就把货物说得一无是处85.一个问题接一个问题，没完没了86.已经是
最低价了，还要最低价87.给其他选购商品的顾客泼冷水88.一次又一次地退(换)货89.一遍又一遍地试
用(穿)，最后却不买
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《1分钟现场成交法》

章节摘录

　　一旦我们以消极的方式应对顾客，要想再次主动地接近他，与他进行深度沟通就非常困难，所以
，顾客用什么样的态度、语言来对待我们是我们所不能控制的，但是我们可以掌握自己的态度、语言
，而且应该好好斟酌一番！　　销售过程中遇到问题不能回避，而要积极地解决问题。作为店员要主
动地、有意识地去顺势引导顾客并将销售过程向前推进， 从而影响顾客购买的可能性。　　任何人进
入一个陌生的环境时难免都会产生一种戒备心理，具体表现为他们一般不愿意主动回答问题，更不愿
意多说话，因为他们担心一旦自己说得太多，就会被对方抓住把柄而落入店员设计的圈套，他们可不
希望自己被销售人员缠住而难以脱身。所以， 顾客认为保护自己的最好方式就是：进店后尽量少说话
。　　知道了顾客说“随便看看”的心理状态后，作为销售人员怎样化解与顾客的这种冷淡关系呢？
其实，在顾客走进门的时候，要根据顾客的心理来设计自己接待顾客的行为，可以参考以下方法。
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《1分钟现场成交法》

编辑推荐

　　门店店员必备的现场成交实用宝典。金牌店员是这样炼成的。没有不讲理的顾客，只有不会沟通
的店员；不是所有的顾客都是自己走掉的，有嗣候是被店员“赶走”的。要想成为金牌店员，《1分
钟现场成交法》给你全方位的指导！　　各类门店老板、店长及店员必备的销售业绩倍增宝典19大策
略，89个现场销售场景，理论结合实践，活学活用，好学好用。　　《1分钟现场成交法》中的成交策
略都是经过门店实战运用，并被证明行之有效的方法、技巧，对极需提升自身能力但又异常忙碌的店
员来说，只需花上一分钟，就能轻松掌握门店销售秘诀，给店铺的业绩带来翻天覆地的变化！　　成
为金牌店员其实一点不难　　当顾客进门时，处理好与顾客的关系　　与顾客交谈时，洞悉顾客的需
求　　当顾客试用时，发现并及时把握销售的时机　　当顾客询问品质或比较品牌时，做好产品介绍
　　当顾客提出异议时，有效化解顾客顾虑　　当顾客要求优惠时，处理好与价格，折扣，促销活动
相关的问题　　当你有成交把握时，让顾客买单显得顺其自然　　当出现突发事件时，及时反馈信息
并进行补救服务　　当你的情绪即将失控时，懂得简单快速地自我调节

Page 6



《1分钟现场成交法》

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:www.tushu111.com

Page 7


