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章节摘录

版权页：   插图：   6.放过处理法 （1）含义。
放过处理法又叫做忽略处理法、沉默处理法、冷处理法，是指销售人员对于顾客所提意见假装没听见
而不予理睬或忽略放过的处理方法。
当顾客提出的一些异议并非真地想要获得解决或讨论，或者说顾客只是随意说说而已，销售人员可以
采用一带而过，甚至不予答复的一种处理方法。
 （2）应用。
放过处理法既可以避免可能发生的不愉快，始终保持良好的洽谈气氛，也可以节省时间，回到销售问
题的主题上。
举例如下： 顾客：“你们厂怎么建在这个地方，真不方便。
” 尽管事实并非如此，销售人员也不要争辩。
 销售人员可以说：“先生，请您看看产品⋯⋯” 顾客：“喂，你们公司的化妆品，为何不请×××
来做广告？
” 销售人员：“你问的这个问题只有公司才能回答你，我们这些销售人员不清楚这些事情。
请问先生，你要购买哪种化妆品呢⋯⋯” （3）适用范围。
这种方法主要适用于处理这样的顾客异议：与销售毫无关系的、极其无聊的、恶意干扰的、容易引起
激烈争执的、会破坏洽谈氛围的、不处理也不会影响推销等的顾客异议。
 （4）注意事项。
对于顾客的一些不影响成交的反对意见最好不要反驳，采用不理睬的方法是最佳的。
销售人员千万不要把销售场合变成战场或是顾客的批斗会。
顾客一有反对意见，销售人员就反驳或以其他方法处理，那样就会给顾客造成销售人员总在挑他毛病
的印象。
 16.5促成交易 作为销售人员，在推销产品或服务的过程中，达成交易是最重要的也是最基本的目的。
也就是说，销售人员在销售过程中必须想办法使顾客产生购买欲望，继而促使顾客把购买欲望变为一
种购买行为，最后达到销售成交的目的。
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编辑推荐

《21世纪高等院校市场营销专业规划教材:销售管理》指导思想明确、体系结构合理、基本内容完整科
学，尤其是贯穿全书的实训项目、习题以及丰富的典型案例等，实用性非常强，且方便教师教学和学
生自主学习。
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