
快速成交七十二法则之二十九小点成交篇

产品名称 快速成交七十二法则之二十九小点成交篇

公司名称 东莞市数云网络科技有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 广东省东莞市松山湖园区瑞和路1号2栋501室02

联系电话 18002820787 18002820787

产品详情

小点成交法又叫做次要问题成交法，或者叫做避重就轻的成交法。是
销售人员在利用成交的小点来间接地促成交易的方法。

小点成交法的原理：焦点模糊。在一般的消费场景中，不可避免的客
户会陷入纠结的情绪中，那是因为客户的情绪高度集中于一个点。而
刚好这个是客户不能明确接受或者不接受的状况，于是就会是一场漫
长的心理拉锯战。在这个时候，就要利用小点，把客户的情绪从纠结
的焦点中转移，从而把焦点模糊掉。在这种消费场景中，很多消费者
往往就会跟着我们的思维走，从而快速实现成交。

小点成交法的优势：可以减轻客户成交的心里压力，还有利于销售人
员主动地尝试成交。在当今的消费社会，不同生活水平的人会有不同
的消费心理压力。生活水平越低，压力效应越明显。运用小点成交法
，把焦点转移至于，还能通过效用的满足减轻客户成交的心理压力，
是快速成交的方法。小点成交法，在促进成交之时，还有一大优势就
是保留一定的成交余地，有利于销售人员合理地利用各种成交信号有



效地促成交易。他不同于过往介绍的比较直接的成交方法，小点成交
法更加注重的进退有度，伺机而动。

小点成交法的要点：充分利用消费场景的任何因素。在固定的消费场
景中，无论存在的任何事物，都是必要的。小点成交法，要眼观四处
耳听八方，随时接收来自消费场景中的任何信息，促成交易。在一个
玩具店，一个玩的兴高采烈的小朋友可以成为我们情感传递的佳例子
；一个消费场景中，一些吸引眼球的宣传语录可以成为我们促进成交
的翘板；甚至一个不起眼的小品都有可能成为促进成交的关键。

【消费场景示例】

消费情景：某办公用品推销人员到某办公室去推销碎纸机。办公室主
任在听完产品介绍后摆弄起样机，开始自言自语。

办公室主任：“东西是倒挺合适，只是办公室这些小年轻的毛手毛脚
，只怕没用两天就坏了。”

推销人员一听，马上反应过来迅速接话。

推销人员：“这样好了，明天我把货运来的时候，顺便把碎纸机的使
用方法和注意事项给大家讲讲，这是我的名片，如果使用中出现故障
，请随时与我联系，我们负责维修。主任，如果没有其它问题，我们
就这么定了？”
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