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Part1Part1 逼定要素逼定要素

逼定的三大核心要素逼定的三大核心要素

1-有钱1-有钱
1.单价：单价主导，有钱但是觉得单价高不划算，怕吃亏，想压价；

2.总价：总价主导，单价能接受，但是钱不够，需要凑；

3.时间：时间主导，需要解决资金周转的问题（例如卖房、卖股票、
定期理财产品等），钱没到，需要等；

4.贷款：由于前期贷款有记录或者征信有问题，需要用特殊方式解决
（例如过户，假离婚等），资质差，难度大。



逼定要素逼定要素Part1Part1

逼定的三大核心要素逼定的三大核心要素

2-有权2-有权
• 判断谁是决定权人；

• 学会抓关键人：
决定权人可能是一个人，也可能是一群人，

人多口杂往往难下决定，因此要学会其中的抓关键人，

如何抓关键人？

首要是出钱人，其次是使用者，尤其留意“狗头军师”的言论；

另外，首次来访的人，往往是买房意向度较高的，直接决定是否再次

来访，因此请首次接待至关重要。



逼定的三大核心要素逼定的三大核心要素

3-有兴趣3-有兴趣
1.认可度：专注客户对项目的全面认可程度，例如地段、规划、

户型、交付标准等；

2.兴奋点：抓住客户最认同的点，即兴奋点；

3.抗性点：客户抗性不可怕，关键是要判断客户的抗性是否

可以被解决或者转移，如不能被解决的客户抗性，尽量告知客户

“十全九美”就可以了，并将其抗性尽量转移到其兴奋点上。
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针对三大核心要素，特别说明几点：

第一,学会利用辅助手段判断客户预算，例如工作、投资、住房、贷款情况、公积金
缴存金额、首付及可承受的月供金额等，都可以间接的摸清客户预算，直接问”您买房预算

是多少呢？“往往得不到客户的真实回答；

第二,我们”盘客“的时候经常会说”客户预算不足“，但是大家要搞清楚，是前面我们

说的四种情况中的哪一种，单价主导的客户需解决项目价值认同的问题(也就是项目性

价比的问题)，时间导向需要解决付款方式(如分期付款)和付款时间的问题，往往这些是帮助

项目在滞销期有所突破的关键，而不仅仅是要求开发商降价。

第三,不是每一个成交客户在成交时都同时具备逼定的”三大要素“，但是在某些要素暂

不具备又影响客户做出购买决定时，如何引导客户解决问题是逼定成功的关键，逼定

不能急于求成。例如，钱需要周转是不是可以帮客户申请延期签约？决定人没到场是不是
可以电话确认，或者答应客户后续可以换房？客户对户型存在抗性是不是可以通过其他的认

可点抵消或弥补？…

针对三大核心要素，特别说明几点：

第一,学会利用辅助手段判断客户预算，例如工作、投资、住房、贷款情况、公积金
缴存金额、首付及可承受的月供金额等，都可以间接的摸清客户预算，直接问”您买房预算

是多少呢？“往往得不到客户的真实回答；

第二,我们”盘客“的时候经常会说”客户预算不足“，但是大家要搞清楚，是前面我们

说的四种情况中的哪一种，单价主导的客户需解决项目价值认同的问题(也就是项目性

价比的问题)，时间导向需要解决付款方式(如分期付款)和付款时间的问题，往往这些是帮助

项目在滞销期有所突破的关键，而不仅仅是要求开发商降价。

第三,不是每一个成交客户在成交时都同时具备逼定的”三大要素“，但是在某些要素暂

不具备又影响客户做出购买决定时，如何引导客户解决问题是逼定成功的关键，逼定

不能急于求成。例如，钱需要周转是不是可以帮客户申请延期签约？决定人没到场是不是
可以电话确认，或者答应客户后续可以换房？客户对户型存在抗性是不是可以通过其他的认

可点抵消或弥补？…
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逼定的两个参考要素逼定的两个参考要素

逼定要素逼定要素Part1Part1

1-有需求1-有需求
1.需求的重要性：客户需求的挖掘，在改善型产品的销售中体现得尤为
重要，否则谈判过程很容易陷入“可买可不买”的僵局：

2.需求是什么：需求也就是非买不可的理由，如果没有，一定要挖掘；

3.如何挖掘需求？居住现状（空间不够，家庭矛盾）、购买时机（房源
销售、促销优惠）、增值保值等角度出发。

2-有资格2-有资格 有购房资格，不限购，无法解决的限购为问题具
有“一票否决权”
有购房资格，不限购，无法解决的限购为问题具
有“一票否决权”



逼定的三大核心要素：逼定的三大核心要素：

有钱、有钱、有权、有权、 有兴趣有兴趣

逼定要素逼定要素Part1Part1

逼定的两个参考要素：逼定的两个参考要素：

有需求、有需求、有资格有资格
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电话回访电话回访Part2Part2
常规的电话回访技巧相信大家已经基本掌握，

因此，这里只做一些关键点的补充讲解。

关键一：时机关键一：时机

电话回访注意把握”时机“。

例如，客户正在竞品楼盘比较时，

尽量在客户回到谈判桌前去电话，早上打电话往往比晚上打更好等等。



电话回访电话回访Part2Part2

关键二：动机关键二：动机

打电话前先想想”切入点“。不要只会问”最近房子考虑得怎么

样了呀？“，尽量从客户关注的、疑虑的问题出发，引起客户继续交

谈的兴趣（例如，活动、奖品、优惠、政策、房源、贷款问题、学位、

签约时间等等），并且告知客户“问题可以解决”，为约客户来现场

做好铺垫。

好的销售员，会先把要说的，要算的写下来，再打电话。



电话回访电话回访Part2Part2

关键三：目的关键三：目的

电话回访的核心目的只有一个：让客户来！
但是，客户为什么要来？而且，为什么要在你约定的”周六上午“来？

因为”房源只有一套、优惠只有一天、活动抽奖送礼“……

想想哪些更能吸引你要回访的这位客户？

但前提是客户有一定的诚意度，如何让诚意度一般的客户增加诚意度呢？

这又回到上面说的“动机”，帮客户排除疑虑，引起客户兴趣，提高客户诚

意度，才更加有利于我们”成功约访“！
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逼定技巧逼定技巧Part3Part3

逼定的前提就是，

基本满足”三大要素“+”两个参考“！

有钱、有权、有兴趣、有需求、有资格！

我们是不是经常这样做：

1】带客户看房回来，一坐到谈判桌，就问客户”您今天定不定得下来呢“；

2】算完价格，急着跟客户说”今天不定明天就没有优惠了“；

3】觉得客户热情度不高，就尽快想把客户送走，跟客户说“您先回去考虑考虑吧”。

其实，

客户决定权人没到场，就算明天优惠取消，他也定不下来，但明天优惠取消了，

人家来还是不来？

客户对项目理解还不够深入，兴趣不大，就这样让客户回去了，客户下次更不会来了！

所以，逼定是有前提的！



逼定技巧逼定技巧Part3Part3

1.虚拟竞争客户逼定
2. 制造现场热销气氛逼定
3. 利用价差逼定
4. 利用交换条件逼定
5. 利用优惠促销逼定

常用逼定技巧

把逼定的”前提“准备好之后，我们再来看看常用的逼定技巧有哪些？



逼定技巧逼定技巧Part3Part3

1. 虚拟竞争客户逼定

举例1：

A销售员正在谈判桌接待客户王先生一家，客户已经是第二次来访了，意向强烈，全家都非常喜

欢1503这套房子，但客户对优惠不太满意，想争取更多折扣，所以正在犹豫不决。

这时，碰巧B销售员带着客户李小姐看房回来正准备落座，于是A销售员私下让B销售做销售配

合——让B销售员大声向客户李小姐推荐客户王先生正在看的房源1503，估计让王先生听见。

这时，王先生开始神色紧张，A销售员顺势说道：您再不定，我同事的客户就定了，这么好的楼

层没有了多可惜啊！于是，王先生只能快速下定。

讲解： 很多时候，竞争户不一定是坐在旁边的真实客户，也可以是“一通电话”或者“一个同

事”，虚拟竞争户逼定是逼定中最常用的方法之一。



逼定技巧逼定技巧Part3Part3

2. 制造现场热销气氛逼定

举例2：

A销售员正在逼定客户说：“1503这套很好啊！您不买其他客户就买了！”

客户很平静的回答说：“哪有其他客户啊，我坐了一上午，你们这里就我一个

客户！”(无语，汗~~~~)

讲解：

客户都有“跟风”购买的习惯，并把”很多人买啊“作为购房的一个重要理由！
所以，不要小看”现场氛围“！如遇小型加推或周末促销，客户约访数量不足，我们通常

会有两种方式(或者结合起来)来制造热销气氛：

方式一，暖场活动——讲座、抽奖，送礼，游戏等方式，吸引业主或者老客户来访；

方式二，准备“托儿”——公司同事、亲朋好友等。



逼定技巧逼定技巧Part3Part3

3. 利用价差逼定
举例3：

A销售员向客户王先生一家推荐了两套房源，一套是1503，总价200万，另

一套是2503，总价220万，并告诉客户：”1）因为您比较喜欢03号房，又不要

低楼层的，所以中高楼层比较合适的就15、25F这两套了；2）我个人觉得15F

比较适合您，既可以看到小区景观，又不受前面楼栋遮挡，价格还比25F便宜20

万，省来的钱刚好可以装修！“

说完，王先生连连点头，觉得15F非常满意，赶紧下定。

讲解：

如果A销售员跟客户推荐1503和1903，客户可能就没这么快做决定了，15F便宜，19F

更喜欢，价差不大不小，你让客户怎么选？所以，利用楼层差、户型差、朝向差等价差逼

定的技巧非常关键。但是，也不一定越便宜越好，如何利用价差推荐较贵的房子？大家可

以自己动脑筋想一想！



逼定技巧逼定技巧Part3Part3

4. 利用交换条件逼定

举例4：

还是A销售员在接待客户王先生一家。

王先生跟A销售员说：”跟你们领导申请一下，再跟我优惠一点！“

A销售员说：”那您刚刚还说，您要延期到月底签约？领导不会同意您又延期，又要折

扣的！因为一直以来我们所有延期的客户，都没有额外折扣！”

王先生想了一下：“那好吧，你帮我申请优惠吧，我现在定，三天内可以签约！”

讲解：

当客户提出条件时，要懂得提出交换条件，而所有的交换条件的原则是“是不是马上

定？”或者“是不是马上签？“，这样一来，答应客户条件之后，客户定房就顺其自然了！



逼定技巧逼定技巧Part3Part3

5. 利用优惠促销逼定

举例5：

”优惠今天最后一天“这往往是最有说服力的逼定方式！

讲解：

利用优惠逼定的举例就不多说了，特别要注意的是，要让客户相信”为什么明天就没

有优惠了？“所以，我们往往会给优惠促销起个闪亮亮的由头，例如”新春特惠”之类的，

如果没有节日或者活动可以配合，那只能是“集团回馈“、”领导亲临“之类的了。总之，

不能让客户相信的逼定方式，往往适得其反，让客户生厌。
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Review:Review:

逼定的要素

三大核心 两个参考

有钱

有权

有兴趣

有需求

有资格

电话回访要点 时机+动机+目的

逼定技巧

1. 虚拟竞争客户逼定

2. 制造现场热销气氛逼定

3. 利用价差逼定

4. 利用交换条件逼定

5. 利用优惠促销逼定



谢谢大家！


