
2023年设计师谈单技巧心得体会(汇总8
篇)

通过教学反思，可以帮助教师发现自己在教学中的不足之处，
进而改进教学方法和提高教学质量。以下是一些教学反思的
典型范文，通过阅读可以更好地理解教学反思的要点和方法。

设计师谈单技巧心得体会篇一

谈判成功信号的把握。所有的谈判都是以成交为目的，设计
师应该注意对客户反应信号的把握及时成交。

1、当设计师将方案的细节，报价等情况详细说明后，如果你
看到客户突然将眼光集中，表现出认真的神态或沉默的时候，
设计师要及时询问成交。

2、听完介绍后，顾客本来笑眯眯的突然变得紧张或由紧张的
神情变

成笑眯眯的，说明客户已准备成交。

3、当客户听完介绍后，客户会彼此对望，通过眼神来交换看
法。表现出向他人征求意见的神情时，应不失时机的终结成
交。

4、当介绍结束后，客户会把前倾的身体紧靠椅背，轻轻的吐
出一口气，眼睛盯着桌上的文件时，这时设计师应及时成交。

5、当你在介绍过程中，发现客户表现出神经质的举止，如手
抓头发，舔嘴唇，面色微红，坐立不安时，说明客户内心的
斗争在激烈的进行，设计师应把客户忧虑的事情明白的说出
来，那么成交也就不远了。



6、当客户靠坐在椅上，左顾右盼，突然双眼直视你的话，那
表明一直犹豫不绝的人下了决心。

7、当设计师在介绍过程中，客户反询问细节问题并翻阅资料
时开始计算费用，离交易成功就不远。

8、当设计师在介绍过程中，客户有类似儿童般的兴奋反应或
者频频点头表示客户已决定成交了。

9、如果以前口若悬河的客户，开始询问一些相关的问题并积
极讨论，则表示客户有成交得意向了。

10、如一位专心聆听寡言少语的客户询问付款的问题，表明
客户有成交的意向了。

11、如果客户低垂脸眼，表现困惑的神态，设计师应多一些
细节介绍和示范即会达成交易。

12、在设计师介绍完成后，客户意外地拉把椅子过来。或喝
你为他准备的水时，也表明客户准备成交了。

13、当客户从语言上，想确立价格和付款方法，询问公司的
服务和其他公司相比较并认真谈到钱的话题时，说也：„暂时
不可能‟但仍询问要点等情况时，即可和客户谈成交的问题。

设计师谈单技巧心得体会篇二

答：这方面请您完全放心，我公司走的是“品牌化、规模
化”的经营道路，我们的广告虽多，但由于我们公司的规模
大，广告费摊销下来所占的比例却比小公司低，这就是规模
化的优势之一。另外，鉴于我公司的家装行业的知名度和影
响力，许多媒体对我们的宣传报道都是免费或极其优惠的，
因此，您不必担心承担了我们的广告费用。



g、不做确实回答

设计师可直接提出与所介绍相关的问题，在得到回答为止，
或向顾客提出与交易无关而客户乐于回答的问题，当客户兴
致正浓时，可乘机回到交易问题上来。

h、留待下次

设计师可请客户再加考虑，并约定时间再谈，或可坦诚相问，
其失败之处何在？不能使客户满意之处何在？有时反而获得
意想不到的成功。

i、已决定不再合作

以非常遗憾的语气希望对方能够再次考虑，着重强调自己公
司给客户带来的好处，以后有恰当的时机再加以合作。

j、挖掘新客户

如果客户不想与自己公司合作，但也可以从他处挖掘新的客
户，客户介绍客户的渠道，也是你成功的秘诀。

设计师谈单技巧心得体会篇三

导语：室内设计师是一种室内设计的专门工作，重点是把客
人的需求，转化成事实，其中着重沟通，了解客人的希望，
在有限的空间、时间、科技、工艺、物料科学、成本等压力
之下，创造出实用及美学并重的全新空间，被客户欣
赏。2013年，我国现有室内设计专业人员20多万，还呈增长
之势。

室内设计师谈单并不是一件很容易的事，这个相信做过设计
的朋友都会理解。一个合格的设计师不仅仅需要专业上的精



熟，也需要沟通上的技巧。这二者缺一不可，否则就基本上
不可能谈到单子。

有的朋友说，室内设计师谈单其实重在忽悠，以一些忽悠的
言辞就可以让客户掉入圈中。其实不是这样的。室内设计师
要面对的是客户，如果设计师没有充足的知识作为铺底，特
别要说的是室内设计师谈单没有生活的理解、没有相关设计
知识等这些知识内容做铺垫的话，要想谈成订单是根本不可
能的。即使一时蒙住了客户，但是也会给以后造成很大的麻
烦。我们要了解以下几个方面的室内设计师谈单技巧。

首先我们要知道跟客户谈单，谈得是什么?专业技术知识是重
要的核心，也是一切话题的根本出发点。客户往往会在交流
的时候提出各种问题，当然是围绕着专业知识的。而室内设
计师谈谈应该注意掌握这些内容。把你的一些基本内容和知
识展现出来，说服客户，这样才可以得到客户的满意，也能
够达成订单。

口才说白了就是说话，练习好说话才可以跟客户进行交流。
如果没有口才，那么你的一些意思就很难表达的清楚，客户
甚至可能会误会你的意思。具体来讲口才的练习是需要以下
几点的方向。它们是目的性、偶然性、策略性、时间性。

首先我们要掌握客户的目的，这就是目的性;其次需要注意应
用合适的言辞来应对不同客户，这也是具有偶然性的试探;再
次就是策略性，当我们了解到客户的需要，那么我们就需要
进行引导;最后就是掌握好一个时间，这也是谈判的机会。

室内设计师谈单前的准备工作是十分必要的，一切的话题还
有方向都是需要进行准备的，这也是主动权的抓取问题，最
起码自己不能乱了手脚才可以。

室内设计师是跟客户需要好好的沟通才可以达到客户的满意
要求的。只有当设计师真正的.掌握以及了解客户真正的需求，



再加上室内设计师谈单技巧的巧妙应用，正确的引导客户才
可以让订单达成。不仅如此，一旦订单达成，对于以后的一
些麻烦或者问题处理起来也比较容易些。

室内设计师谈单的流程因人因公司操作形式而异,像我们这边
是这样操作的,前期客户来公司征询设计师,设计师就是先跟
业主简略的交流一下,调查业主的房子的一些根本用处以及功
能上的要求.有时遇到客户比较爽朗的还可以坐在一起摆一摆，
留下业主的手机号码后就去量房,最后做一个平面方案,就是
空间规划,做好这些就可以约客户了。

一：语言表达一定要清晰流利，不要吞吞吐吐，否则就是你
太在乎业主紧张了，.其实完全不用紧张。中国有句话叫做急
话慢说,就是做什么事都要不慌不忙,有条不乱。

二：有的时候业主可能本人也表达不清楚自己究竟想要什么,
这个时候室内设计师一定要带有启发性,你可以说一些例子给
他参考。他最终觉得你的例子不错的话，他也会觉得那就是
他想要的设计方案。当然你也可以在本子上让业主看一些设
计图片，会有收成的。

三：设计师在讲述平面的时候,一定要把业主带入到那种感觉
中去,同时也要注重生活细节的描述.这样会让业主觉得你不
仅很专业,而且还很懂得生活,把装修交给你,我放心呀.

四：设计师一定要挖掘你方案中给业主带来的亮点及惊喜,并
且恰恰是你的客户所需要的。

五：设计师在谈单时始终不卑不亢,该有氯势得有气势,该怎
么着还得怎么着.适当的牛点没关系.

设计师说白了就是一个策划大师,也是一个商人,你前期的工
作做得越充分,你的作品也就越具有卖点,我们前期所做的工
作就是为了一个结果,让业主放心的把钱交给你,满意的交给



你去做,不然我们前期的工作算是白做了,设计师都会有这种
体验,如果你一个月不开单甚至二三个月是一件很可怕的事情.
呵呵,所以我们都是在搞一种策划,如何让自己更有吸引力。

设计师谈单技巧心得体会篇四

成交即将到来时，设计师表现出额头微汗、颤抖等，神经质
动作会使客户重新产生疑问和忧虑如果客户因此失去信心。
那你会失去客户的信任和定单。

2、多说无益

既然已经准备成交，说明客户的异议基本得到满意解释，在
此关键时刻应谨言慎行，牢记沉默是金，以避免因任意开口
导致客户横生枝节，提出新的异议而导致成交失败。

3、控制兴奋的心情

在成交之时，喜怒不形于色是非常重要的，此时的一颦一笑
会使客户产生不良感受。

4、不做否定的发言

在成交的时刻，应向客户传达积极的消息使之心情舒畅的签
约。

5、见好就收

在成交后不要与客户长时间的攀谈，以避免夜长梦多。

设计师谈单技巧心得体会篇五

答：家庭装修的费用，需要确定三个方面的内容才能概算：



（1）大概的设计方案；

（3）装修的工程量：如果您以上三个方面都不确定的情况下
就笼统的报价，带有很大的欺骗性，是我们公司严厉禁止的，
请客户提供平面图和各房间的尺寸，我们在短时间内就能为
您做出基本的概算。如果没有平面图和尺寸，我们可以安排
为您登门测绘，并免费设计平面布置图。

设计师谈单技巧心得体会篇六

成交即将到来时，设 计师表现出额头微汗、颤抖等，神经质
动作会使客户重新产生疑问和忧虑如果客户因此失去信心。
那你会失去客户的信任和定单。

2、多说无益

既然已经准备成交，说明客户的异议基本得到满意解释，在
此关键时刻应谨言慎行，牢记沉默是金，以避免因任意开口
导致客户横生枝节，提出新的异议而导致成交失败。

3、控制兴奋的心情

在成交之时，喜怒不形于色是非常重要的，此时的一颦一笑
会使客户产生不良感受。

4、不做否定的发言

在成交的时刻，应向客户传达积极的消息使之心情舒畅的签
约。

5、见好就收

在成交后不要与客户长时间的攀谈，以避免夜长梦多。



设计师谈单技巧心得体会篇七

答：您看到的。价格只是主材的价格，您可能忽略了该项目
中所包含的辅料、工费、运费、二次搬运费、机具磨损费、
管理费、税收、公司的合理利润等诸多因素。有些项目中的
工费比材料价格高许多，这样把所有的费用加起来，报价自
然显得比主材价格高许多。如果单纯比材料价格，由于我公
司与许多名牌建材厂商有着长期固定的合作关系，进的货恐
怕比您个人购买的还要便宜一些。

设计师谈单技巧心得体会篇八

“上海某公司是一家全方位导入标准工程管控体系的装修公
司。标准工程包括每一道工序、每一件材料、每一种工艺、
每一套验收的流程，我们都是目前国内最规范最健全的。当
然我这样讲，你也许会怀疑。怀疑固然可以，求证更加重要，
所以我建议你一定要来我们的工地看一看，到我们的公司坐
一坐。听到不如感悟到。”

2、客户没说没时间，有需要会和我们联系，该怎么说？

一般说这种话的，80%的都不会和你联系。“不会吧！说这种
话的一般都是很讲礼貌的，我相信您也是出于礼貌。”

那么问题就出在你没有把标准工程的价值说清楚，没有让客
户产生兴趣。是你打电话的语言吸引力不够，所以客户没有
兴趣再听下去。


