
《十种谈单话术及顾客异议化解》

（2—3 天、每天 6 小时）

课程描述：一直以来，对于怎样谈单的专业课程总是讲很多的大道理，而

对于一个很想提高自己的实战销售技能技巧的业务员来讲，就有些听得云里雾

里的，听了后不知道判别自己以前做过的，是对还是不对，是继续发扬还是要

抛弃。所以我们针对这种学和用严重脱节的培训方式，做了许多改变，把实践

中可以借鉴的理性归结讲清楚，谈单的基本原理讲清楚的同时，运用大量的实

践案例，谈单中容易出现的对话场景做案例，逐一分析成功的谈单对于一个一

线销售员的重要性和必要性。同时，也深入浅出地把这一门课程的精髓灌输给

每一位学员。我们秉承的教学理念是同样一篇文章，不同水平，不同阅历，不

同境界的人来读，应该会得出不同的结论。所以，务必请学员不要看了标题或

简单的提纲就觉得自己已经听过，学过，已经懂得。

主要授课内容：

①“我要考虑一下”成交法； 

②“鲍威尔”成交法； 

③“不景气”成交法；

④“不在预算内”成交法； 

⑤“杀价客户”成交法

⑥“no  close”成交法 ；

⑦“不可抗拒”成交法；

⑧“经济的真理”成交法；

⑨“十倍测试”成交法；



⑩  绝对成交法

①“我要考虑一下”成交法——客户怕上当的心理障碍

一般在我们提议成交时，一定会有客户作出拖延购买的决定，常常会说：

“我会考虑一下”、“我们要研究一下”、“我们不会冒然下决定”、“让我想一想”等

等话语。

？？？   ——客户怕上当吃亏！

客户的心理帐户往往是矛盾的，经常面临两难的选择：

为何人们在第二中情况下，普遍要的价格会高过第一种情况？——这是顾

客的自相矛盾的心理作出的错误判断。

以上测试是两个等价的问题：一是花钱买健康：二是用健康换金钱。都是

五年内万分之一的死亡和金钱的权衡，是完全等价的问题。既然等价，人们理

性的回答结果应该是一致的。但是为什么每个人的回答却不一致，甚至差距还

那么大呢？  

带出的问题：顾客在成交时是不是真的处于理性？

“我要考虑一下”是不是真实购买心理呢？

如果你的客户说出了这样的话，这个客户可能已经是你的了。 

     小结：买卖都怕吃大亏，点头摇头该问谁？心理想要偏说不，揣摩清楚定是

非。

           看到价格都嫌贵，不问就买没几回，消除顾客心障碍，抓住是谁就是谁。

②“鲍威尔”成交法---顾客故意拖延

前美国国务卿鲍威尔说过一句话：“拖延一项决定比做错误决定浪费更多美

国人民、企业、政府的金钱和时间。” 



总有办事很拖沓、犹豫的顾客，他们明明相信你的产品质量和服务非常好，

也相信如果作出购买决定的好处。但他们就是迟迟不作出购买决定，总是前怕

狼，后怕虎。

主导他们作决定的因素不是购买的好处，而是万一出现的失误。"万一的失

误"使他们不敢承担购买责任。 

购买心理测试：

实践证明：第一种情况大多都放弃了音乐会；第二种情况大多会继续买票

听音乐会。

经济学上讲：不管是丢票还是丢钱，只要是绝对数量相同，人们的购买决

定和行为就是一样的。不同的就是人们的心理帐户在做怪。

不理性的顾客：在心理帐户上有误区，对每消费的一个硬币不是一视同仁

的，而是视它们来自何方、去往何处而采取不同的态度；

理性的客户：会避免人为地设置心理帐户，把不同用途和来源的钱割裂开

来，让你的财务在各个心理帐户中自由流通。   例： 信用卡和现金

霍普金斯（美、销售专家）说：“销售就是用感性的手段达到理性的目

的。”

对应话术：

举例：过去温州的皮鞋、现在的三鹿奶粉

《业务员谈单要注意 13点个人修养》

嘴巴甜一点，微笑多一点，

脑子灵活一点，行动快一点，

心态平一点，手脚勤一点，



良心善一点，讲话轻一点，

度量大一点，脾气小一点，

毛病少一点，钞票有一点，运气好一点。

一个正直能干的人进入一个混乱的部门可能会被吞没，而一个人无德无才

者会很快将一个高效的部门变成一盘散沙。

在柳传志的字典里，“规矩就是规矩，一旦形成就要坚决执行，并持续下

去”。        

小结：心理帐户不一样，女人更比男人强，逛遍商店不下手，反而一副满

足相。

      拖延成交盼下家，货比三家很自大，假如心理被看穿，推荐是啥就买

啥。

③“不景气”成交法---强调暂时不买的原因

许多顾客都活在现实的恐惧中，少数顾客是乐观主义者，而大部分顾客在

交易时都是摇摆不定的。甚至一分钟内可以作出决定，也要找许多客观原因而

拖延。不景气成交法就是这样产生的。

给顾客讲道理、摆事实：

成功的人做决定很快，放弃决定却很慢；

失败的人做决定很快，放弃决定也很快！

案例：韩国三星手机怎样拉升自己的品牌？

这一法则最重要是灵活运用预假设式的谈话技巧：

事实上，只要预先假设运用得恰当、适宜，在许多销售场合都可以随心所

欲地完成销售。



     小结：经济景气不愁钱，购买产品易兑现，少花口舌就成交，水涨船高难改

变。

           买卖双方心相连，求同存异少偏见，不同顾客分清楚，口吐莲花不新鲜。

④“不在预算内”成交法——对你的产品装不在乎

你的产品很不错，但是我们没有采购或购买你公司产品的预算。

业务员怎么办呢？

我们玩一个游戏：

实验证明：赢的钱少于输的钱的三倍，一般人不愿意参与赌。所以许多人

把钱存在银行，不愿意投在股票和房地产上。

对一般公司的对应话术：

“某某先生， 

对非盈利性单位的成交话术：

关键语：拓宽客户的僵硬思维，让客户做比较的出结论。      

     小结：生意要生新主意，拓宽思维要积极，顾客容易被打动，全看是否很给

力。

           产品介绍有对比，价格空间有余地，人往利行是天性，掌握销售真规律。

⑤“杀价客户”成交法---先砍价再问产品

这种成交法的第一步就是确定你的产品价格与你的目标客户的预期价格的

差额。现在我们假设你销售的产品是一种高速打印机，其价格 1000元人民币

而你的目标客户的预期价是 800元，这时你必须弄清楚你们之间的价格差异是

200元。

怎么谈？



案例：我给深圳某物流公司做的报价方案是这样的。

我们报价的策略是——算账给他看

算账的秒处：我们来玩个速算的游戏，看你的估计有 多准。请不要用任

何计算工具，在五秒钟内用心算下面这个算式，写下你的答案：

  　1×2×3×4×5×6×7×8＝　

正确答案是：40320

请你估计一下，一张纸折叠 100 次后的厚度是多少，请写下你的答

案：------        

结论：人们受定位效应的影响，并且不能做出充分的调整。　

顾客消费心理定位测试：

调查结果表明：一般人手机后面三位数字大的猜得大，小的则猜的小；本

来风马牛不相及的两件事，怎么会有联系了呢？就是顾客的心理定位效应的原

因。

西罗马帝国主义灭亡的时间是公元 476年。

小结：模糊价格报高些，顾客心理没有底，人人贪图小便宜，螳螂捕蝉黄

雀喜。    

          打乱顾客心理价，实事求是最对比，有心栽花花不开，无意做成大生意。

⑥“NO  CLOSE”成交法——借别家价格来打压你

交易中你可能你会经常碰到客户对你说：“别家公司的产品比你的产品便

宜”，“比你们质量好、服务好”之类的话，其实只是用这句话来跟你进行讨价还

价。给你一个下马威，阻止你的销售行为。

不过无论客户是什么态度，你都需要有效地激发他们的购买欲望，除非他



们真的对你的产品和服务不感兴趣。但如果你的客户真的不感兴趣，他不会跟

你在价格上纠缠的，你说对吗？他们不过是想以低价购买好产品和服务。 

合算交易偏见是怎样产生的？

测试题：

交易行为中的比例偏见

测试：

对应话术：

“某某先生， 

事实上，大公司的低层业务员都致力于从供应商那里尽量获得最低的价

格。然而，有经验的业务主管却都了解，低价位产品产生的问题往往比它能够

解决的问题还要多。 ”

     小结：比价为了价更低，想买产品假挑剔，摸准顾客的脉搏，销售保能出业

绩。

           换位思考暗中喜，顾客也贪小便宜，因小买大常有事，平时加强勤学习。

⑦“不可抗拒”成交法---学会让顾客对你说是

如果你推销的产品品质优良，而且产品优点正符合客得户的需要，在客户

承认这些优点之前，你要先准备一些让客户只回答"是"的问题。 

会开口要求的人才是赢家。要学习如何积极，愉快地，有礼貌，有所期待

地要求，要求资讯，要求安排见面，要求别人告诉你他犹豫不决的理由，以及

了解客户的言外之意。最重要的是，你得要求客户下订单。要在 所有的解说完

毕，进入销售活动 。 

在这一法则中，要避免的是销售人员过于自信



测试：

小结：敢于开口问需求，了解顾客做销售，滔滔不绝未必好，一语中的才

优秀。

      不可抗拒会捡漏，水能载舟也覆舟，几句好话暖人心，顾客跟你屁股

走。

⑧“经济的真理”成交法---客观诚实的算账

顾客很少能以最少的钱买到最高品质的商品，这就是经济的真理; 这些话

永远是真理。

假如未来客户了解你是个绝对诚实而爽快的人，必定会也会了解你的价格无法

减让。 

顾客要求减低价格的心理是怎样形成的？

对未来利益的忽视：

测试： 

顾客在购买时经常很注重现实的利益，比如砍价，却很少注意未来利益的

计算。比如，上述例子中食客拖着不走，带来的餐厅的损失。

     所以对开口就砍价的顾客，最好的方法就是一笔一笔地算帐给他听。让他明

白你不随意降价的原因，也让他知道你是有根有据的。从而相信你的人品和产

品。

对应话术：

“某某先生，

      小结：顾客讲价树价值，点点滴滴很诚实，人格魅力传信息，贱买产品不



在此。

            倘若顾客寸进尺，好言相劝要制止，生意不成仁义在，有缘无份不坏

事。

⑨“十倍测试”成交法—善于列举产品的好处

当顾客对产品价值还没有完全认识，不敢冒然决定的时候，你的产品或服

务又经的起十倍测试的考验，你可以用这个方法。

列举沃尔玛山姆会员店销售的 10 个特点：

新思维销售培训课程或培训方案的十个特点：

柳传志说：“确定过河目标是容易的，难的是解决船和桥的问题。在船和桥

的问题没解决以前要游泳过河，要是不会游泳，一定会淹死。”贸易起家，正好

比是没有船和桥以前的游泳。

对应话术：

     小结：善于总结十优点，顾客也要循循诱，多看优点铆心锚，催眠客户有技

术。

           负面心态难销售，产品性能也不熟，囫囵吞枣讲不清，顾客见了就想走。

⑩ 绝对成交法---要善于暗示顾客

自我暗示：我可以在任何时间销售任何产品给任何人！

1、设想，设想再设想 ：

“农夫山泉有点甜……”的潜意识宣传广告；

2、巧妙的表达方式：

如：“我会按你的吩咐，直接把发票送到你的办公室去。” 

3、不该问的外行话千万别问



学法律的人都知道一句名言：“如果你事先不知道答案，决不要轻易盘问

对方的证人。”这句话同样适合做销售。

绝不要问那些只让别人回答“是”或“不是”的问题，除非你确认答案是“是”。

要多问一些顾客有选择性回答的问题:

比如： “你希望我们 3 月 1 号签约，还是 3 月 3 号签约？”

4、学会观察分析，得出结论。         

老外的观察:你在中国生活太久的表现

小结：产品理念要讲透，顾客内心怕深入，细节意识要提升，不防偶尔做

个秀。

      顾客思维你清楚，旁敲侧击自有数，看准机会做对事，该出手时就出

手。

本课总结

1 “我要考虑一下”成交法； 

2 “鲍威尔”成交法； 

3 “不景气”成交法；

4 “不在预算内”成交法； 

5 “杀价客户”成交法

6 “no  close”成交法 ；

7 “不可抗拒”成交法；

8 “经济的真理”成交法；

9 “十倍测试”成交法；

10 对成交法



心得：边实践边总结边运用边提高，量变到质变。


