
助力每一个小微

商户实现梦想

如何促成交易
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帮助准客户下定决心签约的过程

什么是促成交易
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没有结果的过程就是个“屁”
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KP有合作意愿的积极信号

——语言

 使用难易度

 安装复杂性

 开通时长

 资金保障

 费率及到账时间

 营销功能

 咨询其他细节

决策人询问：

机促进交易的时机



KP有积极合作的信号

——行为

 点头

 身体前倾

 认真倾听

 目光交流

 沉默思考

决策人表现出

促成交易的时机促进交易的时机

操作样机

 查看说明

 询问功能

 询问第三者



KP犹豫不决的信号

——语言

 行，考虑一下

 做不了主，内部商量

 等XX结束再说

 费率高、流程

 太麻烦（挑毛病）

决策人说

促成交易的时机促进交易的时机



KP犹豫不决的信号

——行为

 借故离开

 目光游移不定

 皱眉、严肃

 手遮住嘴

决策人说：

促成交易的时机促进交易的时机

场景：小王陌拜一家美发店，和店主交谈片刻后
，店主并没有仔细聆听小王的解说，表情严肃，
皱着眉，目光没有注视产品。更是在两分钟后借
故要给员工开会离开。这类肢体表现是商家犹豫
甚至不愿交易的表现，盒伙人需要观察商家的行
为做出行动，可采取转移话题等方式缓和。
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 默认成交法

 前景成交法

 危机成交法

 资源置换成交法

 其他成交法

促成交易的方法促进成交的方法



将准备好的机器拿出，直接问决

策人：
 身份信息资料

 银行卡资料

 经营场所及证件资料

 拍照

默认成交法

场景：商家叶老板是经由朋友推荐的，前期从朋友店铺看到
S300，并由朋友介绍了产品的使用和强大功能，自己店铺也

想安装，主动联系盒伙人上门安装。这类情况属于默认成交，
盒伙人只需要在办理过程中告知如何操作和日常的注意细节即
可。



如果我们现在合作，您将会提高：

 营业额

 利润

 知名度

 人气

前景成交法

思路：在给商家徐介绍S300时，介绍了产品的功能后，通过给

盒伙人预设产品的强大功能可以增加店铺的营业额，从而增加
利润，通过朋友的券推广，提高了店铺的知名度和到店人气等
方式刺激商户达成成交。



 同行刺激

 淡旺季

 传播方式单一

 市场动态

危机成交法

向决策人强调：

思路：通过同行店铺客流量大，自己店铺产品存在淡旺
季，且现有的传播方式单一（主要通过传单、灯箱广告
等方式），市场上使用现金及没有优惠活动到店消费越
来越少的市场分析，加快攻破商家心理，从而迫使商家
下决心合作。



向决策人强调资源的稀缺性、时效性

资源匹配成交法

 绿色通道（优先拍照、优先审单等）

 推广资源（制作卡券、会员卡、协助开通微信

服务号）

 低签费率

思路：一开始沟通不要交底，要有所保留，在商家犹
豫的时候，如果商家是因为担心办理繁琐复杂，费率
等原因，可再进一步的沟通中告知可以优先审核，协
助商家开通微信公众号，手续费可以适当降低来吸引
商户下决心。



感情牌：个人排名、团队荣誉、面临考核、

苦肉计……

欲擒故纵：要做只有现在做，不做……

拜师学艺：向决策人请教同行合作的原因

其他成交法

思路：根据不同商家情况而定，可以适当告知自己
有业绩考核。产品稀缺，不办理就即将涨价了等方
式，另外，也可以先从商家了解同行办理类似产品
的原因，再做引导。
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确定谈判对象是否为决策人

锁定谈判环境不被干扰

不要过度承诺夸大其词

不要诋毁竞对

不要和客户过度争论

不要喜形于色

强调商家关注点

尽量减少商家戒备心理

逼单失败后可转移话题

促成交易的注意事项
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商家品类：中餐

洽谈对象：店总—钟先生

情况介绍：80%上座率，认可通过朋友的券推广

情景设置：其他店都已合作，对S300认可,对合

作细节较了解，商家表示再考虑考虑.

考点要求：必选默认成交法促成交易，可选前景

成交法、资源置换成交法促成交易.

情景演练一



商家品类：美容院

洽谈对象：老板

情况介绍：店面经营数年，目前老客户多，商家对经营

较满意，认为现阶段不需要有新的方式推广

情景设置：二次拜访，基本情况了解

考点要求：必选前景成交法促成交易，可选危机成交法、

默认成交法促成交易

情景演练二



商家品类：KTV

洽谈对象：老板—李总

情况介绍：周边有同行且安装S300，销量较好，但商家认为自

己的软件系统不错，认可S300但一直未下做决心

情景设置：盒伙人对商家情况较了解，但一直没有突破。

考点要求：必选危机成交法促成交易，可选感情牌、激将法、

欲擒故纵法促成交易

情景演练三



销售五部法

找准需求自然成交

见好就收，不贪大求全

价值对比

晓之以理

强调原则

重述价值



促单成败的关键
不是取决于方法，而是取决

于你的决心




