
开拓准客户的方法与途径
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开拓准客户的方法与途径

1、资料查询法：电话黄页

2、地毯式拜访法：针对区域进行逐一访问

3、连锁式介绍法：可以到一些相关的社团，
一个介绍一介，进行连锁介绍。

4、影响力中心：可以透过社团领导人，或
是有声望的人，可以找到你的准客户。

5、市场调查法

6、广告开拓法

7、委托助手法：委托朋友或是亲戚
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8、市场咨询法：透过广告或命题的设计进
行市场调查以找到准客户。

9、个人观察法：透过销售人员自己的观察。

10、竞争代替法：运用电话或是邮件的方式
或是展示的方式，让更多人知道我们的产品
与竞争对手的产品的差距。

11、邮件发送法：将宣传的事项等以邮件形
式进行传递.

开拓准客户的方法与途径
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找寻黄金未来客户

1、谁才是你的准客户？

 A.了解客户对我们的产品和服务是否有迫切的需求

B.我们的产品和客户使用的计划之间有没有成本效
益的关系。

C.客户对我们的行业、产品、服务、品牌所抱持的
态度是属于积极和还是消极的。

D.我们的准客户有没有为我们带来大订单的可能性

E.客户是否是我们所谓的影响力核心，能否去影响
到他行业的其他企业或人。
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找寻未来黄金客户

如果以上的答案都是肯定的，那么这个客户
就一定是你的未来黄金客户。
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销售前的心理准备

1、知晓自我形象

2、改变形象的方法

3、心理预演

4、视觉化想象

5、假定角色

立于不败之地，必须做好万全的准备。
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思考一下

顶尖的销售人员必须
具备哪一些特质？
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顾客开发的策略

一、开发顾客前请思考

1.我在卖什么？

2 .谁是我的顾客？

3 .为何顾客会买？

4 .未来客户在哪里？

5 .他们何时会买？

6 .谁是我的竞争者？

7 .谁不是我的顾客？
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顾客购买的原因

顾客购买只有三种决定：

1 .买你的商品和服务

2 .不买你的商品和服务

3 .买别人的商品和服务
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顾客购买商品的无形障碍

1、害怕

     因为他希望买到的东西是最好的，因

为怕买错东西，害怕做错决定。

2、无知

    不知道商品能带来的好处。
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促使顾客购买的两大动机

• 恐惧失去
（例如：促销活动）

• 渴望获得

    （购买商品是希望获得进步，对自己

有帮助）
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顾客购买的决定过程

1、识别问题

2、搜集信息

3、平价选择：根据预算选择

4、购买决策

5、购买行动
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