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4 有客营销云

成交信号的判定第一部分

客户购买的是 ........

他们想像中因你的“产品”和
“服务”能为他们带来的“效益”
而不是因为对你的“产品”和
“服务”本身感兴趣而购买

例如：众多网络公司中如何
脱颖而出？
我们要帮助客户想像！

FFAB的重要性
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成交信号的判定第一部分

B

C
A

当对方的身体、语言信号表示出

对B的部分感兴趣，并认同B （至少

无异议）的时侯，我们认为，此时成

交时机成熟了
当客户不再纠缠于产品、价格，而是关注

签单后的事情时：

开始考虑购买使用后的效果，并对预想效果

持正面态度，无异议时表示要购买了

我们的任务：我们要帮助、引导客户想像！

当客户不经引导自己去找出、想象B（

优点带来的利益 ）的部分的时候，我们认

为可以成交
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成交信号的判定第一部分

1. 讨价还价、要求价格下浮时

2. 询问具体服务的项目，网页制作的效果时

3. 询问上网的效果，目前为哪些客户带来较好的利益时

4. 询问制作周期时

5. 向自己表示同情或话题达到最高潮时

6. 要求到公司参观时，参观是表现出对公司有浓厚的兴趣

7. 开始与第三者商量时

8. 表现出兴奋的表情时

9. 身体向前倾斜，不断点头向前倾，微笑



第二部分
缔结的几种技巧
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缔结的十种技巧——客户的几种心理第二部分

从众

贪婪

虚荣

急迫感

需要
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缔结的几种技巧第二部分

假设成交

提问：

如果你要买，假设你要买，你会在意哪些问题？

比如：

网站制作的风格、托管的确认；

专业摄影师上门拍照的安排；

面对面洽谈会的报名
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第二部分

不确定成交

例如：

我不知道这个名额能不能给你留住；

不知道这个促销活动还有没有

您真幸运，可以审批了！

暗示顾客有可能失去那个B（优点带来的利益）

使得客户此时所有关注的叫点在那个B（优点带来的利益），

而忘掉了F（产品功能和特点）和A（产品功能的优点）

缔结的几种技巧
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第二部分

总结成交

从头至尾复述一次产品利益B（优点带来的利益）的部分，

突出强调它。

……

缔结的几种技巧



12 有客营销云

第二部分

引导成交法

先自己列出产品的A（产品功能的优点）、B（优点

带来的利益）部分，

尽量多列，再请客户列劣势不足缺点部分，引导客

户自己得出Benefit>BAD

缔结的几种技巧
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第二部分

假设订单成交

① 自己预先设计一张订单，尽量多列产品，交给客户，让他自己逐项审定，选择是否需要

② 一边介绍，一边填写订单，结束介绍后再用假设成交法

③ 客户在做选择时，已在心中自己完成了从F-A-B的转化过程

④ 这样最终他的头脑中留下的都是Benefit

缔结的几种技巧
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第二部分

强迫订单成交

举一个购买会带来好处，不买会带来恶果的故事

或从故事中引申出你不买会失去什么，买了会得到什么，促使客户去想象那个Benefit！

例：

资源类产品的销售，比如广告销售，我们要强调它给企业带来的品牌价值，如果不及时抢购后果是……

这个故事的叙事过程其实也是在做一个F-A-B的动作

缔结的几种技巧
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第二部分

对比法成交

先提供一个贵的，价格远超过价值的产品（比如中企动力），利用思维惯性，不断强化这个产品贵，强

调它的F（特点和功能）部分，然后再突然抛出你真正想卖的产品，性价比上比前面的产品高，从而一举

突出这个产品的价值，物有所值。

通过对比，发现、突出、强调价值，强调物有所值，突出那个Benefit！

缔结的几种技巧
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第二部分

门把式成交

欲擒故纵，假装放弃，然后突然问：

➢是什么原因使得你不愿意购买我们的产品/服务？

➢诱使客户讲出他的抗拒点

➢然后再转到异议处理程序

缔结的几种技巧



第三部分
总结
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第三部分 总结

所有的成交技巧是建立在前期对客户需

求的准确把握上，否则只能是缘木求鱼，

盲目地追求技巧而不尊重客户需求，是

不能够解决问题的。

这时，我们说，技巧不是万能的，但是，

没有技巧是万万不能的！
有销售技巧固然重要，但在整个谈判过

程中要时刻关注谈判过程中的细节！
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第三部分 实战操练 Q&A

客户问题：“你们这个开户费用太高了，3000块我可以考虑下？能不能做？”

答：

“xx小姐（先生），我理解你的这种想法，一般顾客在选择一样产品时，他会关注三件事：1、产品的品质；2、优

良的售后服务；3、最低的价格

但在现实中，我从来没有见过一家公司能同时提供最优秀的品质，最优良的售后服务，最低的价格给顾客。也就是

这三项条件同时拥有的情况是不太可能的，就好比奔驰汽车不可能卖桑塔纳的价格一样。

所以你现在要选择产品的话，你是愿意牺牲哪一项呢？愿意牺牲我们产品优秀的品质，还是我们公司优良的售后服

务呢？所以有时候我们多投资一点，能得到你真正想要的东西还是蛮值得的，你说是吗？“
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第三部分

客户问题：“那这样吧，产品我也了解了，我考虑下再联系你吧。”

答：

“xx先生（小姐），很明显的，我不会花时间考虑这个产品，除非你对我们的产品整的感兴趣，对吗？

我的意思是：你告诉我要考虑一下，该不会是只为了躲开我，是吗？因此我可以假设你真的会考虑一下这个事

情，对吗？可不可以让我了解一下，你要考虑一下的到底是什么呢？使产品品质，还是售后服务，还是我刚才到底

漏讲了什么？xx先生（小姐），老实说会不会因为钱的问题呢？”

实战操练 Q&A



21 有客营销云

第三部分

客户问题：“这个产品是挺不错的，但是我们这块预算没有了，等预算批下来我们在考虑。”

答：

“xx经理，我完全理解你所说的，一个管理完善的公司都必须仔细的编制预算。

预算是引导一个公司达成目标的工具，但工具通常本山需要具备有弹性，你说是吗？假如今天我们讨论的这项产

品能帮你的公司拥有长期的竞争力或带来直接利润的话，作为一个公司的决策者，xx经理，在这种情况下你是愿意让

预算来控制你呢，还是由您自己来主控预算呢？“

实战操练 Q&A
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第三部分

客户问题：“现在市场不景气啊，生意差的厉害，我们这块不想投入太多了。”

答：

“xx先生（小姐），多年前我学到一个人生的真理，成功者购买时别人都在抛售，当别人都在买进时他们却卖出。

最近很多人谈到市场不景气，而在我们公司，我们决定不让不景气来困扰我们，你知道为什么吗？因为现在拥有

财富的人，大部分都是在市场不景气的时候建立他们的基础的，他们看到的是长期的机会，而不是短期的挑战。所以

他们做出购买决策而成功了。当然他们也必须要做这样的决定。

xx先生（小姐），你现在也有相同的机会做出相同的决定，你愿意吗？“

实战操练 Q&A
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第三部分 价格五步法

01 02 03 04 05

价格确实不贵,

如果今天定就打个9.8折
送有价值的东西

为难

( 价格少不了, 

考虑其他的方案)

非常为难

( 真的非常想帮助你,

和经理申请)

马上成交

( 要求客户转介绍,保

密价格)
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第三部分 总结

让更多的客户找到你！



谢谢！


