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名  人  语  录

n 由于缺少一个钉子，
n 由于缺少一个钉子，浪费了一个蹄铁；
n 由于缺少一个蹄铁，浪费了一匹马；
n 由于缺少一匹马，浪费了一个骑手；
n 由于缺少一个骑手，失去了一个口信；
n 由于缺少一个口信，输掉了一场战斗；
n 由于一场战斗的失利，输掉了整个战争；
n 这都是由于缺少那个钉子  。                      
                         —本•富兰克林



本章结构

n 第一节  寻找准顾客

n 第二节 顾客资格审查

n 第三节  建立顾客档案



寻找和鉴定准顾客是推销程序的第一步。 

      所谓推销程序就是指推销过程是有
规律可循的且由前后阶段相互衔接的步
骤所组成，由推销人员实践经验总结出
来的行之有效的推销过程。

  完整的推销程序包括８个局部：

            寻找顾客→顾客资格审查→
接近顾客→面谈的艺术→有效地克服异
议→协商谈判→促成交易→售后效劳，
建立长久关系。



第一节  寻找准顾客

一、寻找准顾客的含义   

      寻找准顾客 ，即寻找可能的买主或

推销对象，是整个推销过程的第一步。 

      寻找准顾客从搜寻“引子”开始。

“引子”表示一个很有可能成为准顾客
的个人或组织。



一、寻找准顾客的含义

准顾客的两个根本条件： 

    1、购置商品或劳务的个人或组织能从

所购置的商品中获得好处或价值。 

    2、不管个人或组织对推销的商品有多

么强烈的需要和欲望，也不管该商品能
给他们带来多大的利益和价值，他们必
须有购置该商品的购置能力。



失去客户的原因

1、客户不再从事商业经营活动。 

2、客户的经营活动要求从一个规模更大的商业
渠道进货。 

3、与你打交道的客户人员调换工作，退休或辞
职。 

4、客户出了你的销售区域。 

5、客户因死亡，疾病或意外事故而失去。 

6、客户也许只需要与你进行一次性的交易。 

7、客户可能被竞争对手抢走。



二、寻找顾客的心理准备

1、养成随时发现潜在顾客的习惯 

2、良好的工作态度和心理状态  

国外著名营销专家总结了成功的推销员都具有
“15种心”，即： 

  1〕爱心  2〕信心  3〕耐心  4〕关心     

  5〕诚心  6〕良心  7〕恒心  8〕决心   

  9〕专心 10〕小心 11〕虚心 12〕真心

  13〕热心14〕安心 15〕留心



三、寻找顾客的根本步骤

1、根据企业的整体营销方案和推销品的特征来
寻找顾客。

2、根据提供的条件，通过内部检索和外部调查，
运用各种方法，寻找到具体的潜在顾客。 1〕
内部检索主要有：

      职工查询表、顾客名册、财务部门、效劳
部门等

    2〕外部途径主要有：    

    请现实顾客推荐潜在顾客；请未成交的顾客
推荐潜在顾客；市场调查等



三、寻找顾客的根本步骤

3、列一份潜在顾客的大概名单，为顾客资
格审查和以后的顾客接近提供依据。 

4、将资料分类保存，留待今后使用。



四、寻找准顾客的方法

一〕文案调查法 

           指通过收集现有文献资料，以寻找
可能买主的方法。 

   依据来源可分为内部资料和外部资料。

           内部资料是指企业内部报告系统所
提供的反映企业内部情况方面的资料；
外部资料是由企业外部有关机构所保存
的全部资料、年鉴报刊杂志等。



〔二〕广告开拓法

           这是指推销人员利用广告媒体来传

播推销信息，寻找新的顾客的方法。 

           利用广告开拓法的关键是选择好广

告媒体。推销人员要分析所推销产品的
特征、推销区域市场的特点、顾客的媒
体习惯及广告媒体的特性，采用不同的
广告媒介。



〔三〕中心开花法

             这种方法是指推销人员在一个地区或社区

有目的地选择一批有一定影响力的中心人物，
取得这些中心人物的帮助，通过他们来影响周
围其他的顾客使其成为自己的准顾客。 

            理论依据是社会学中的“顺从”理论。即
人们对自己心目中有威望的人物是信服和顺从
的，推销人员可争取这些特殊顾客使其产生示
范效果。



〔三〕中心开花法

优点： 

  1、节省大量的时间和精力，只集中精力
开展中心人物的工作。

  2、可利用中心人物的名望与影响力提高
产品的声誉与知名度。 

缺点： 

  1、难度大 

  2、中心人物确实定较为困难



〔四〕连锁开拓法

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                

这种方法是指推销人员请求现有顾客介绍他认
为有可能购置产品的潜在顾客的方法。以建立
一种无限扩展式的链条。 

该方法源于链传动原理。作为推销人员，必须从
现有顾客这一环去联系潜在顾客的下一环，不
断延伸，以至无穷。 

关键是取信第一个顾客，并请求引见其余的顾客。



〔四〕连锁开拓法

n 采用连锁开拓法寻找无形产品〔旅游、
教育、金融、保险等〕的潜在顾客尤为
适合，因为在效劳领域，信誉、感情和
友谊非常重要。工业用品也使用这种方
法寻找潜在顾客，因为同行业的工业品
用户之间较为熟悉，相互之间有广泛的
联系。



〔四〕连锁开拓法

n 优点： 

n   针对性强、成功率高、本钱费用低廉    

n 缺点： 

n   假设推销失败，同样也会连锁
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