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现场促销的定义、概念

   现场促销多见在典型发言之后,咨询
交流期间。现场促销就是让顾客在一
种欢乐、放松的环境下，通过专家讲
座、老顾客典型发言的加深、现场销
售气氛的带动再加上客户代表的促销
技巧方法，最终让顾客达成签单购置
的一个过程。



正确的促成观念

• 1、促成不是“要求他买〞，而是“让他要买〞
• ——满足客户需求，解决客户的问题，使客户拥
有一份好的产品，获得内心的平安感才是我们的
职责。
• 2、成交是双赢，让客户不仅得到产品，而且得到
喜悦的心情。让客户觉得他的选择是对的。
• 3、促成不是销售的终点，而是新一轮销售循环的
起点
• 4、促成不是干预客户的一切
• 5、促成不是强迫购置，但是业务员必须主动热情



现场促销的工具

•认购单
•专家咨询表  
•产品资料 
•健康资料



现场促销的利益点

• 礼品——健康书籍或其他物品的赠送
• 健康明星、健康百岁老人、旅游活动的评选
• 专家建立健康档案
• 本卷须知：
•     1、留人  
•     2、一定要抓住感性顾客做不来的推给部
长或专家



现场促销的条件

① 、客户必须信赖营销员及
其所属的公司

②、客户有需求并且产品能满
足客户的需求。

③、客户完全了解并认同你所
推荐的方案的性能、价值、
利益。



现场促销购置信号

• 1、询问产品的用法

• 2、询问产品的价格

• 3、询问售后效劳

• 4、询问付款细节

• 5、询问服用效果，见效期限

• 6、问服用后有无副作用

• 7、问假设没有效果能退货吗

• 8、问能打折吗？



现场促销的技巧

1、注意坐的位置：最好并排坐在客户的左边

2、事先准备好签单、签字笔等签约工具。

3、让客户有参与感，让客户和你一起计算。

4、注意仪表谈吐，注意控制情绪。不要喜怒

形于色 

5、签单过程中不要自己制造问题。

6、注意掌控时间。一般应坚持促成三到五次



7、将价格缩小化，并切合顾客
的实际

8、利用专家咨询，在咨询处签
单

9、一定要收取定金，最好要超
过100元以上



促销的时机

• 会前沟通时
• 讲座结束时
• 咨询专家时
• 回家后也可跟
踪



促销的方法
• 病理切入式
• 感情交流式
• 褒一贬一式
• 联合购置式
• 公司回报式
• 健康向往式
• 悲剧设定式
• 二择一式
• 老顾客介绍
• 激将式
• 比照式
• 计算式
• 利用一切可能的因素



顾客拒绝的处理：

拒绝的本质

拒绝只是客户习惯性的反射动作〔自我保
护〕

推销从拒绝开始，通过拒绝可了解客户的
真正想法

对拒绝问题的处理是导入促成的最好时机



顾客拒绝处理的原那么

• 先处理心情，再处理事情
• 老实恳切
• 充满自信
• 用心倾听
• 尊重客户
• 防止争论
• 机智灵活



顾客拒绝处理的原那么：

1.正面答复法：是的……所以……
2.间接否认法：是的……同时……
3. 3、先发制人法〔预防法〕
4.拒绝处理一般公式
5.赞美认同+反问引导+强化购置点+解除
疑惑+导入签约



二、区分拒绝二、区分拒绝

正面看待拒绝正面看待拒绝

    很直接的问题，尤其是关于很直接的问题，尤其是关于

商品和效劳的问题，都不算是商品和效劳的问题，都不算是
拒绝，而是准主顾想了解更多拒绝，而是准主顾想了解更多
的资讯。的资讯。

          如：如：————人一生患重大疾病人一生患重大疾病

的机率有多大？的机率有多大？

         ——         ——用了中脉的产品效用了中脉的产品效

果不好怎么办？果不好怎么办？

         ——         ——可以保证不患重大可以保证不患重大

疾病吗？疾病吗？



判断真假拒判断真假拒绝绝

        有些有些问题是准客户对业务问题是准客户对业务
员的本能、下意识的排斥和应员的本能、下意识的排斥和应
付，一般前两次大半是假拒付，一般前两次大半是假拒绝。绝。
这时要用直觉判断或用提问题这时要用直觉判断或用提问题
的方法来判断拒的方法来判断拒绝的真假。绝的真假。

  ——  ——您您说没预算，如果您的预说没预算，如果您的预
算算够，您会不会买这？够，您会不会买这？

  ——  ——除了除了这个问题外，还有没这个问题外，还有没
有其他有其他问题？问题？

      肯定、直接的答复，表示肯定、直接的答复，表示

拒拒绝是真正的拒绝；闪烁其辞绝是真正的拒绝；闪烁其辞
或岔开或岔开话题，很可能是假拒绝。话题，很可能是假拒绝。



拒拒绝的强度绝的强度

           ●            ● 疑心疑心

           ●            ● 无所无所谓谓

           ●            ● 拒拒绝绝

           ●            ● 排斥排斥

           ●            ● 反感反感



拒拒绝的类型绝的类型
           ●●身体好不需要身体好不需要

       ●        ● 目前没钱目前没钱

       ●        ● 现在身体好，不急！现在身体好，不急！

       ●        ● 对产品的作用没信心对产品的作用没信心



三、拒三、拒绝处理原那么绝处理原那么

           ●            ● 区分真区分真伪原那伪原那
么么

       ●        ● 倾听原那么倾听原那么

       ●        ● 不争不争辩原那么辩原那么

       ●        ● 委婉但委婉但坚持坚持
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