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客戶不買的理由

1. 不需要

2. 不想要

3. 不信任

4. 不了解

5. 不急

6. 沒錢



客戶在想什麼?

1. 你想要賣我什麼?
2. 多少錢?
3. 它對我有什麼用處?
4. 為什麼我應該相信你?



客戶為什麼要買

1. 客戶要解決大問題

2. 解決客戶的意願、決心及急迫
性



推銷的步驟

寒喧

開門

展示說明

關門

異議處理



一、寒喧

1. 取得信任感

2. 談論FORMDW
A. F:Family 家庭

B. O:Occupatin 職業

C. R:Recreation 休閒娛樂

D. M:Money 財務狀況



3. 找出客戶的需求、痛苦及渴望

A. NEADS
N:Now 現在使用狀況

E:Enjoy 滿意的情形

A:Alter 更改、可改善的地方(即不滿意的
地方)
D:Decision 決策者為何人?
S:Solution 提出解決方案



4. 確認客戶的需求及痛苦

A. 用”為什麼”的問題來確認，如為什麼
這個問題對你這麼重要?



5. 將痛苦擴大

A. 付錢止痛：大部分的人花錢，都是為
了解決痛苦

B. 人們解決大問題，小問題可以忍受



C. 不同類型的人有不同的痛苦：

模仿型：為了模仿偶像

家庭型：為了家人而決定

成功型：為了成功

社會取向型：因為朋友也這麼做

生存型：活著就好



二、開門

1. 利用客戶的需求及問題開門

2. 以”像你這種情形…”開門

3. 以”是這樣的…”開門

4. 開門後就將話題鎖定在銷售上，
如客戶離題應盡快將話題拉回銷
售上



三、展示說明

1. 提出解決方案及塑造產品價值

A. 價值就是對我們重要的事情，我們必
須配合客戶的價值觀

B. 購買或行動的二個原因:追求快樂及
逃避痛苦(影響的力量較大)

C. 要讓客戶感到不買會有很大的痛苦，
這就是塑造產品價值的方法



D. 利用過去、現在、未來來塑造痛苦，
告訴客戶不買過去痛苦、現在痛苦、
未來也會痛苦；而買現在快樂、未來
也快樂

E. 要不斷的發問，來提出解決方案

F. 發問的技巧(寫下購買的理由，再轉
換成問句)



2. 告訴客戶擁有後的種種好處

A. 讓客戶想像擁有後的感覺

B. 將好處擴大



3. 自我見證

A. 先說明自己使用後的好處及影響

B. 最好說個動人的故事



4. 他人見證

A. 眼睛看到的相信度為80%
B. 耳朵聽到的相信度為20%
C. 名人或權威者最有效



5. 在展示說明時，先處理大部分客
戶會提出的異議

6. 觀察客戶的購買訊號

A. 放鬆

B. 客戶開始問成交有關的問題

C. 呼吸開始變的急促，有點緊張

D. 對你更殷勤等



四、關門

1. 大膽開口成交

A. 測試成交

B. 假設性成交

C. 二選一成交

D. 運用對比成交法(將貴的擺在前面，
要賣的放後面)



2. 為什麼現在要做決定 ？

A. ABC 〈Always Be Closing〉
B. 限時

C. 限量

D. 限價格



五、異議處理

1. 客戶拒絕的理由→事先解決或擬
定解決的話術

2. 處理的原則
A. 不要理睬它(假裝聽不見)
B. 傾聽它

C. 認同它

D. 轉換它



3. 取得承諾，再次要求成交

A. 紀錄客戶的反對意見，詢問客戶是否
解決這些問題就會決定購買？

B. 話術：是不是這些問題了都解決了，
你就會購買呢？

C. 話術：除了這些理由之外，還有其他
理由讓你不能馬上決定呢？



4. 進行溝通談判

5. 一點總比沒有好



六、異議處理話術

1. 客：我要考慮一下

業：客戶先生，很明顯的，除非你對我們
的產品真的很感興趣， 否則你不會說要考
慮一下，是嗎?我的意思是，你說你要考
慮一下，不會只是為了躲開我吧!(不會。)
所以，我可以假設你會很認真的考慮我們
的產品，對嗎?(會認真考慮)
請問你我是不是漏講了什麼?才讓你需要
考慮呢!是不是因為錢的問題?



2. 客：錢的問題，如太貴了(任何關於錢的
問題都要將它細分到每天的投資額)
業：(要對客戶微笑)太棒了，我最喜歡錢
的問題。客戶先生，(如這個產品雖然貴
了200元)這個產品可以使用6個月，所以
平均每天只多投資了1塊錢，你願不願意
每天多投資一塊錢來讓你的皮膚更有光
澤、更亮麗呢?



3. 客：現在不景氣

業：客戶先生，多年前我學到一個真理。成功的
人都是當別人拋售時買進，別人買進時賣出。
最近很多人談到市場不景氣，但是在我們公司
裡，我們決定不讓不景氣來困擾我們，你知道
為什麼嗎?(為什麼)
因為今天有很多成功的人士，都是在不景氣的
時候建立他們事業成功的基礎，他們看到長期
的機會，而不是看到短期的挑戰，因此他們做
出購買決策而成功。當然，他們也必須願意做
出購買的決策。

客戶先生，今天你有相同的機會，可以做出相
同的決策，你願意嗎?



4. 客:客戶拖延時(利用鮑威爾成交法)
業:美國國務卿鮑威爾曾經說過:「拖延一項
決定，比做錯誤決定浪費了美國人民、企
業及政府更多的時間及金錢!」今天我們討
論的就是一項決策，對嗎?
假如你說好，那會如何?如果你說不好，那
又會如何呢?
客戶先生，如果你擁有我們的產品，那就
會…(好處)?假如你不投資，那明天就跟今
天一樣，一切都沒有改變。所以顯然說好
會比你說不好得到的好處更多。你說是嗎?



5. 客:別的地方更便宜
業:客戶先生，這可能是真的。畢竟在現在的社
會中，我們都希望能夠以最低的價格購買到最
高品質、以及最佳售後服務的產品。
大部分客戶在購買時，都會在意三件事情：產
品的品質、產品的價格以及售後服務；但是我
從未見過任何一家公司會以最低的價格提供最
高品質的產品，就好像賓士汽車不可能賣裕隆
的價格。你說對嗎?
所以為了你長期的幸福，這三項你願意犧牲那
一項呢?你願意犧牲我們產品的品質嗎?你願意
犧牲我們公司良好的售後服務嗎?客戶先生，有
時候我們多投資一點，來獲得到我們真正所想
要的，這也是蠻值得的，你說對嗎?



6. 客:沒有預算

業:我非常了解你現在的想法，管理完善的
企業必須仔細的編列的預算，預算只是公
司達成目標的重要工具，而工作本身是具
有彈性的。假如現在有一項產品能夠對你
公司的競爭力以及未來的利潤有幫助的
話，你是要讓預算來控制你，還是你來主
控預算呢?



7. 客:(十倍測試成交法)(訓練課程、網路)
業:客戶先生，多年前我已經發現，完善測試一項
事物的價值就是看它能否經過十倍測試的考驗。
例如你可能投資在房子、車子、珠寶或其他為你
帶來樂趣的事物上，但擁有一陣子後，你是否可
以肯定的回答這個問題呢?你現在是否願意付出
比當初多十倍的價格來擁有這項產品呢?
例如你可能付出健康諮詢費用，大大改善你的健
康，或你做了形象的設計，因此讓自己更有自信
及賺了更多錢，那麼我們所投資的就是值得了。

在日常生活當中，有些事情，我們想想因為這項
產品對我們未來的改變，會願意付出十倍的價格
來擁有它。你說是嗎?



8. 客:(不要成交法)
業:客戶先生，在世界上有很多推銷員，他們很有
自信，他們有很多的理由來說服你購買他們的產
品，當然你可以對他們說” 是”，也可以對他們說”
不”。
在我的行業(經驗)中，我學到一個無法抗拒的事
實，那就是沒有人能對我的產品說”不“，當他對
我的產品說”不”的時候，事實上他只是對他自己
的未來幸福快樂的生活說”不”。
客戶先生，如果你有一項產品，你的客戶非常喜
歡它，並非常想要擁有它，你會不會因為客戶一
點點小小的問題，就不讓你的客戶擁有你的產品
呢?如果不會，那麼我今天也絕對不會讓你對我
說”不”。



9. 客:(經濟真理成交法，一分錢一分貨)
業:客戶先生，有時後以價格引導我們作購
買的決策，不完全是有智慧(正確)的。沒有
人會為某項產品投資太多，但有時投資太
少也有它的問題所在。

投資太多，最多你損失一些錢，但投資太
少那你付出(損失)的可就更多了，因為你買
的產品無法得到你預期的滿足。在這個世
界上，我們很少有機會花最少的錢獲得最
高品質的產品，這就是經濟的真理。(你覺
得呢?)



10.客:(回馬槍成交法)
業:客戶先生，我想請你幫我一個小忙，我
是業務新手，我很想在我公司有所突破，
今天我不曉得漏講了什麼，或那裏沒有解
釋清楚，所以才讓你沒有購買我們全世界
最好的產品?
(等客戶解釋)啊!客戶先生，原來是這裡我
沒有解釋清楚，我回來再跟你解釋一遍!
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