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怎样促进成交有哪些技巧国际贸易实务中凭样成交是什么
，有几种方法，有何基本要求-股识吧

一、与顾客沟通中，促成订单技巧有哪些？或者怎么样提高成交
量

●假定准顾客已经同意购买： 当准顾客一再出现购买信号，却又犹豫不决拿不定
主意时，可采用“二选其一”的技巧。
譬如，推销员可对准顾客说：“请问您要那部浅灰色的车还是银白色的呢?”或是
说：“请问是星期二还&gt；
是星期三送到您府上?”，此种“二选其一”的问话技巧，只要准顾客选中一个，
其实就是你帮他拿主意，下决心购买了。
●帮助准顾客挑选： 许多准顾客即使有意购买，也不喜欢迅速签下订单，他总要
东挑西拣，在产品颜色、规格、式样、交货日期上不停地打转。
这时，聪明的推销员就要改变策略，暂时不谈订单的问题，转而热情地帮对方挑选
颜色、规格、式样、交货日期等，一旦上述问题解决，你的订单也就落实了。
●利用“怕买不到”的心理：
人们常对越是得不到、买不到的东西，越想得到它、买到它。
推销员可利用这种"怕买不到”的心理，来促成订单。
譬如说，推销员可对准顾客说：“这种产品只剩最后一个了，短期内不再进货，你
不买就没有了。
”或说：“今天是优惠价的截止日，请把握良机，明天你就买不到这种折扣价了。
” ●先买一点试用看看：
准顾客想要买你的产品，可又对产品没有信心时，可建议对方先买一点试用看看。
只要你对产品有信心，虽然刚开始订单数量有限，然而对方试用满意之后，就可能
给你大订单了。
这一“试用看看”的技巧也可帮准顾客下决心购买。
●欲擒故纵： 有些准顾客天生优柔寡断，他虽然对你的产品有兴趣，可是拖拖拉
拉，迟迟不作决定。
这时，你不妨故意收拾东西，做出要离开的样子。
这种假装告辞的举动，有时会促使对方下决心。
●反问式的回答： 所谓反问式的回答，就是当准顾客问到某种产品，不巧正好没
有时，就得运用反问来促成订单。
举例来说，准顾客问：“你们有银白色电冰箱吗?”这时，推销员不可回答没有，
而应该反问道：“抱歉！我们没有生产，不过我们有白色、棕色、粉红色的，在这
几种颜色里，您比较喜欢哪一种呢?” ●快刀斩乱麻： 在尝试上述几种技巧后，都
不能打动对方时，你就得使出杀手钢，快刀斩乱麻，直接要求准顾客签订单。
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譬如，取出笔放在他手上，然后直接了当地对他说：“如果您想赚钱的话，就快签
字吧！” ●拜师学艺，态度谦虚： 在你费尽口舌，使出浑身解数都无效，眼看这
笔生意做不成时，不妨试试这个方法。
譬如说：“×经理，虽然我知道我们的产品绝对适合您，可我的能力太差了，无法
说服您，我认输了。
不过，在告辞之前，请您指出我的不足，让我有一个改进的机会好吗?”像这种谦
卑的话语，不但很容易满足对方的虚荣心，而且会消除彼此之间的对抗情绪。
他会一边指点你，一边鼓励你，为了给你打气，有时会给你一张意料之外的订单。
（来源中国铝业* alu.cn）

二、如何提高促销员的成交技能 PPT

课件学苑网有免费的模板下载.然后使用PPT中插入 功能就可以简单快捷的完成.

三、做淘宝有啥窍门提高成交量

淘宝商家安全刷信誉必备守则*：//user.qzone.qq*/2909205349/blog/1397810539

四、销售过程中怎样才能百分百成交？

要让销费者对你有百分百的信任

五、如何促进消费者的购买欲？有什么方法？

促进消费者购买欲的方法相对来讲直接有效的方法：向上销售。
向上销售技巧将使您目睹销售业绩的飞跃。
有三种方式可以让企业快速成长：吸引更多的顾客；
扩大交易的规模(例如：让顾客更多地消费)；
提高购买的频率(例如：让顾客更频繁地购买)。
事实上很多化妆品企业多侧重于第一种方式，这种途径本身并没有任何错，但就提
升利润而言，它是最耗费成本的方式。
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要想让每分钱都最大限度地发挥作用。
需从扩大交易规模开始，将其他两种方式整合进来，是提升业绩最简单的方式。
向上营销，汽车经销商最擅长使用这项技巧。
一旦你同意购买一辆汽车，马上就得到了许多“机会”，比如延长保修合同、防锈
涂层、LowJack安保系统等等多项服务。
这些附加项通常会为经销商带来与原始销售相等甚至更多的利润。
同样，每当人们在麦当劳就餐时，这项技巧也将得到充分运用。
谁没听过“还要加份薯条吗？”或者“你想要最大号吗？”这只不过让你多花了几
毛钱，但是当“售出数量积少成多的累加起来”总金额达到数以亿计美元的时候，
你会发现它真没少为麦当劳多赚钱。
当然，曾经用过电视购物服务的人也体验过这个技巧。
当下了一个订单后，顾客便会不可避免地被问到需不需要再以特别价格加一瓶超级
油污洗洁剂——如果他们已经买了两瓶的话。
这种提供“附加项”或者“再来一份”的技巧完善了向上销售的艺术。
不必从心理学高度来深究这个技巧为何如此有效，我们需要在脑海中牢记的、最重
要的是，只要以你自己的方式简单地问一句“还要再加一份‘薯条’吗？这一形式
的语言”，平均利润就将得到20%～66%的提高。
在线的向上销售应用起来更快更容易，网络上有三种方式可以发挥向上销售的威力
。
一是在你的定购页面上设置“向上销售”，这是使用该技巧的最简单方式。
它可以简单到只要在你的定购表格上设置一个复选框，或者是加上关于附加项的一
或两条描述，如“只需就可以将上门维修服务延长一年，是的，我确认”，或者“
点击这里，只需就可以再购买一瓶神效的清洁剂。
” 平均而言，你有望获得25%的向上销售率。
这就意味着，仅仅因为在你的订购页面上加了几句话，每四个顾客中就有一个会掏
出更多的钱购买你的商品。

六、诱导客户成交的方法有哪些？

1.直接请求成交法（比如：王总你要不就和我签了这个合同吧！） 2.选择成交法（
实际上给客户选择就是没有给他选择，比如：你看王总是今天签合同还是明天签合
同，实际上已经同意签合同了，只是今天还是明天的问题了） 3.假设成交法（你要
假设出如果客户销售你的产品，以后市场的情况，比如能销售多少，能赚多少钱）
4.小点成交法（一点一点的成交，比如：要不你先销售哪几个单品看，如果销售的
好的话，再增加单品，）
5.保证成交法（比如：我保证如果销售不畅的话，可以退货） 6.让步成交法 让步成
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交就是将就客户，自己作出让步，但是让步一定要让的有价值，让在刀刃上；
比如，客户要求价格能否降一点，你申请后可以降的情况下，你答应了客户的同时
就要争取货款上的问题，比如先款后货，总之不要作无谓的让步。
7.最后机会成交法（意思就是你和客户摊牌，比如：如果今天订不下来的话，明天
我就要和别的客户谈去了）

七、怎么样才能提高潜在客户的成交率

除了对产品的知识外，你的推销能力和技巧也是很重要的。
销售是一门专业领域，是通过不断学习
与磨炼而来的，人的一生是通过不断学习而进步成长的。
想要业绩好，就得学习如何销售与推销。
这个 道理再简单不过了，就如同你想把网球打好，就得找个好老师教你如何打。
许多推销员口口声声说想要 把业绩做好，却非常吝啬投资时间和金钱在学习和成
长上，这种错误观念所造成的损失是非常大的。
然而，你也不能过于迷信，一名优秀的推销员，不仅知道如何捕捉客户的购买信号
，而且应该知道如何利用这些购买信号来促成客户的购买行动。
鉴别潜在客户 找到了潜在客户并不能保证完成销售，你必须要真正获得客户，这
就意味着你必须能够判断出哪些 客户有能力购买而且确实有购买欲望。
如果你想销售成功，那么就不能在不具备条件的潜在客户身上花 费过多的时间。
要想真正拥有潜在客户，必须处理好以下几个问题：
潜在客户是否对你的产品有需求愿望？ 潜在客户是否有购买能力？
潜在客户是否有购买决定权？ 潜在客户是否有资格购买？ 缺乏产品知识或销售能
力的不足常会造成大量的时间浪费，这是推销员时间管理不善的一个重要原因。
如果你对产品的知识了解得不够丰富，当客户问起你关于产品的某些问题时，你就
无法立刻答复；
或者因为所具备的销售技巧不熟练，当客户提出某些购买抗拒时，无法当场解除客
户的抗拒，那你就必须和客户再约定下一次的见面时间，或尔后再打电话给这位客
户。
每当这种情形发生时，就表示你已经丧失了最佳的与客户缔结合约的时机，因为当
你回去准备资料时，你的客户可能已经改变了心态。
而当你下一次见到这位客户时，你得从头说服他一次，甚至他已经对你的产品完全
不感兴趣了。
这样一来，你不但浪费了大量的时间，也损失了一个可能的潜在客户。
所以要成为一个优秀的销售人员，你一定要对自己的产品拥有丰富的专业知识，还
要具有一定的销售能力和技巧。
成功的推销员永远不欺骗客户，世界上最大的傻瓜就是把别人都当成傻瓜的人。
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现在客户都非常精明和聪敏，任何一个客户都可以很容易或直观地看出你对他们是
否真诚。
当你想要欺骗客户的时候，客户会很容易地识破你，而在这时候你损失的不会只是
一个客户，而是这个客户以及他身边所有的关系和朋友。
如果一个潜在客户对你所提供的产品或服务毫无兴趣，那么同他接触则毫无意义。
住在公寓房中的人不会对铝制门窗感兴趣；
连驾驶执照都没有的人一般不会去购买新车；
不进行焊接工作的公司一般不会购买激光焊接机。
潜在客户是否有某种购买动机？如果有，这说明潜在客户有购买欲望。
除了购买欲望之外，潜在客户还必须有一定的购买能力。
个人必须有充足的收入，公司必须要有较好的支付信誉。
向只能买得起小帆船的人推销豪华游艇纯属浪费时间。
当你向其他公司推销时，有时不一定清楚谁有最后的购买决定权。
如果没有确定谁有购买决策权，那么就主动询问。
在很多购买情况中，弄清丈夫还是妻子在购买中起决定作用是十分重要的。

八、国际贸易实务中凭样成交是什么，有几种方法，有何基本要
求

凭样品买卖
指交易双方规定以样品表示商品的品质并以之作为卖方交货品质的依据。
在国际贸易实务中，有些商品难以用文字来说明其品质，代之以实物样品来表示。
根据样品提供者的不同，凭样品买卖可分为：①凭卖方样品买卖
②凭买方样品买卖 ③凭对等样品买卖基本要求（注意事项）：（1）凡凭样品买卖
，卖方交货品质必须与样品完全一致。
在凭样成交条件下，买方应有合理的机会对卖方交付的货物与样品进行比较，卖方
所交货物，不应存在在合理检查时不易发现的有导致不合商销的理疵。
买方对与样品不符的货物，可以拒收或提出赔偿要求。
因此，卖方应在对交货品质有把握时采用此法，而且应严格按样品标准交货。
（2）以样品表示品质的方法，只能酌情采用。
凭样品买卖，容易在履约过程中产生品质方面的争议，所以不能滥用此种表示方法
。
凡能用科学的指标表示商品质量时，就不宜采用此法。
如在造型上有特殊要求或具有色、香、味等方面特征的商品以及其它难以用科学的
指标表示质量的商品，则采用凭样品买卖。
在当前国际贸易中，单纯凭样品成交的情况不多，在不少场合，只是以样品来表示

                                                  页面 5 / 7



股识吧    www.gupiaozhishiba.com
 

商品的某个或某几个方面的质量指标。
例如，在纺织品和服装交易中，为了表示商品的色泽质量，则采用“色样”（Colo
ur Sample）；
为了表示商品的造型，则采用“款式样”（Pattern Sample）；
而对商品其他方面的质量，则采用其他方法来表示。
（3）采用凭样成交而对品质无绝对把握时，应在合同条款中相应作出灵活的规定
。
当卖方对品质无绝对把握，或对于一些不完全适合于凭样成交的货物，可在买卖合
同中特别订明：“品质与样品大致相同”或“品质与样品近似”。
为了预防因交货品质与样品略有差异而导致买方拒收货物，也可在买卖合同中订明
：“若交货品质稍次于样品，买方仍须收领货物，但价格应由双方协商相应减低。
”当然，此项条款只限于品质稍有不符的场合，若交货品质与样品差距较大时，买
方仍有权拒收货物。
(4)凭样品买卖时，卖方应留存一份或几份相同的样品，作为复样或留样，以备将
来组织生产、交货或处理质量纠纷时做核对只用。
（5）要分清标准样品和参考样品。
参考样品最好注明：仅供参卡，以免与标准样品混淆 （6）当样品由买方提供时，
应防止被卷入侵权第三方工业产权和其他知识产权的纠纷
卖方还应注意对方来样是否是反动的。
黄的的、丑陋的式样和图案，注意原材料供应、加工技术和生产安排的可能性
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