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“接近客的三十秒决定了推的成”。接近客

有三种方法：

（1）；

（2）直接拜；

（3）售信函。



重点：
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（5）使用信函接近客户的
技巧

（3）电话接近客户的技巧

电话接近的五个步骤v

电话接近技巧范例v



什么是接近客户



接近客户的含意

“接近客的三十秒，决定了推的成”，是成

功推人共同体的准，那么接近客到底指的是什

么意呢？接近客在技巧上，我定“

由接触到准客，至切入主的段。 ”因此，接近客

有二个重点：



（1）明确您的主题是什么？

每次接近客有不同的主，例如主是想和未碰面

的准客面，或想准客参展示。



（2）选择接近客户的方式

接近客有三种方式----、直接拜、 信 函 。

主与接近客的方式有很大地关，例

如您的主是客面，是很好的接近客的

工具。但要留意的是您最好不要将主充到推

品的特性或品的价格，因若是您推的

品复，是不适合使用切入上述的主。



接近客户注意点

从接触客到切入主的段,您要注意下列二点：



（1）打开准客户的[心防]

接近客是从[未知的遭遇]开始，接近客是和从

未 面的人的接触。任何人碰到从未面的第三者，

内 心 深 是会有一些警戒心。相信您也不例外，当准客

第一次接触推人 ：



①他是[主观的]

[主的]含意很多，包括个人穿着、打扮、

短、品味，甚至高矮……等主上的感受，

而生喜或不喜的直。



②他是[防卫的]

[防的 ]是指准客和推人之有一道

的 。

因此，只有在您能迅速地打开准客的[心防]

后，才能敞开客的心胸，客才可能用心听您的

。打开客心防的基本途径是：

生信任；q

引起客的注意；q

引起客的趣。q



案例

坐火的人似乎都有一个共，那就是火上的食物价格高，不好吃，生也
不那么人放心。同的料，市上每瓶三元，到了火上就要五元。火是一个封的
市，在个封的市中，消者的大多是被迫的。尤其在硬坐，很多人愿在大

天一桶一桶地泡自己上来的康傅，也不愿提供的晚餐。所以很多候列服
人用手推叫非主食食物的候，量往往都是不容的。里提到的案例就是一次
完美的推程，生在列的硬坐

第一次出——各色人等聚集在一起聊天。一个服人 推 着 手 推 ， 喊
了句“吃了……”， 他 在 叫 腿、猪脚和豆腐串。只有少数人，大多数人
天。

第二次出——了一会，他又从另一端推着手推来了。次他没有叫，
而是不地和乘客的是相同的“才的腿味道怎么，猪脚味道怎么”，被
到的乘客。候有些乘客开始主他剩下的腿和猪脚。等他

候，他手推上只剩下两三个被挑剩的腿和四个猪脚。也没什么好奇的，可
能到晚餐，乘客都了，而且今天喜吃腿和猪脚的人比多了。

第三次出——大了半个小，他又出了。他看上很憨厚，穿得很
一看就是个真的人。他是以那句开始： “吃了……”。然后是“又一猪脚、
腿熟了哦，在惠，五的腿只四，六的猪脚也只四了，四可以吃好，

而且可以吃。比外面的要便宜了。 ”就么，他的上一直挂着真，是那
地向第一次的乘客一 句 味 道 怎 么 。

就，从晚餐到夜宵大七个小的，他共了五六个手推的品，每
次他的品都所剩无几。也就是每一个小多一点他就可以在列上售完成一手推的
腿和猪脚。效率之高令人惊。不品的量提升了，他逐建立了于他的个人
品牌——真的表情以及和可的声音。以至于后来几次他出的候，大家都看着他善意

的笑了，重复也增多了。中途有另外一个服人也推着他的，着同的腿和猪脚，
声音也比他的洪亮，比他的好听。但是量却不如他。



案例分析

 看了上面的案例，也你得他和的人的没有什么区，然而仔想想，你就会
他无形中将售的用的很完美。

第一，客至上 ：













他每次叫都是把潜在客也就是列上的乘客放在第一位

他的第一句就是提醒乘客吃了，而不是上来就直接叫他的品

他的第一句就拉近了与客的距离

第二，

他的品没有品牌，但是很

因他告人“又一熟了”，潜在意思就是已出了不止一。在潜意里，他
委婉的在明量的同，告消者，他的品是受迎的。不至于消者
他就是很直接的在推品，有些加于人，甚至生逆反心理。

第三，品利益点求









首先在价格上

在是品惠期

然后口味 ——好吃，量多——可以吃。

他相信自己的品最好，可以足客的需要，而且物有所。品的自信是售人
具有的重要素。

做售的候，然每个人都知道以客中心，但是很多候我都略了多
着想。





（2）推销商品前，先销售自己

接近客技巧的第一个目就是先将自己推出去。

[客不是商品，而是商品的人 ]，句

金言，流已久。服力不是靠而有力的，而是

仰仗着推人止言出来的人性与格。

因此，接近客的重点是客一位以推

的 代表抱有好感。



范例①

售人A：有人在？我是大林公司的售人，大勇。在忙中
打您，想要向您教有关商店目前使用收机的事情？





　　商店老板：哦，我店里的收机有什么毛病？





　　售人A：并不是有什么毛病，我是想是否已到了需要新的候。

　　商店老板：没有回事，我店里的收机状况很好呀，使用起来像
新的一，，我不想考台新的。

　　售人A：并不是！面李老板已更了新的收机呢。

 　　商店老板：不好意思，您程而来，将来再



范例 ②

售人B：老板在？我是大公司售人王正，在忙中打





您。我是本地区的售人，常店。看到店一直生意都是那
么好，在不

商 店 老 板 ： 您 了，生意并不是那么好。

 售人B：店客的度非常的切，老板工的教育
，一定非常用心，我也常常到家店，但像店服么好的
在是少数；街的老板，您的管理也相当

商店老板：老板是的？老板的店也是非常的好，事
上他也是我一直目 的 学 象。



 售人B：老板果然不同凡响，老板也是以您模仿的象，不
，老板昨天了一台新功能的收机，非常高，才提及老板
的事情，因此，今天我才来打您！

商店老板：喔！他了一台新的收机呀？

 售人B：是的。老板是否也考更新的收机呢？目前您的收
然也不，但是如果能使用一台有更多的功能，速度也快的新型
收机，您的客不用排等太久，因而会更喜光您的店。
板一定要考台新的收机。



分析：

比范例中售人A和售人B接近客的方
法，很容易代表 A在初次接近客，直接
方收机，人有突兀的感，遭到刘管理者反：
“店里的收机有什么毛病？”



然后代表又不知重地抬出面的管理者
已 机 一 事 来 企 服刘管理者。就更了刘管
理者的逆反心理。





反 售人B，却能把握打开客“心防”，
首先推自己两个原，和客以共同的方式，在
打开客“心防”以后，才自然地入推商品的主。
B代表在接近客前，能先做好准工作，能立刻称
呼刘管理者，知道刘管理者店内的状况，清楚面
管理者是他的学目等，些刘管理者感



很 愉 快 ， 代表和他的就能很下去，
都是促使代表成功的要。





什么是接近客户话语

推技巧中，于初次面客的，称

接近客。



接近客户谈话的步骤：

第一步 称呼方的名称

叫出方的姓名及称 ——每个人都很喜自己的³

名字从人的口中出。

第二步 自我介

清晰地出自己的名字及公司名称。³

第三步 感方接

地感方能出您。³



第四步 寒喧

根据事前客的准料，表达客的美³

或能配合客的状况，一些方容易及有

趣的

第五步 表达拜的理由

以自信的度，清晰地表达出拜的理由，客³

感出您的及可以信。

第六步美及

每一个人都喜被美，可用美后接着³

方式，引出客的注意、趣及需求。





电话接近客户的技巧

善于利用的推人 而 言 ， 是最

又最的工具。



在上最常被利用在下列三个机：

与准客会面的Ø

直接信函后的追踪；Ø

直接信函前的提示。Ø

若是您熟悉接近客的技巧，做好上述的三个

作，您接下来的推工作有莫大的帮。





专业电话接近技巧，可分为五个步骤：

（1）准的技巧；

（2） 接通后的技巧；

（3）引起趣的技巧；

（4）理由的技巧；

（5） 束 的技巧。



准备的技巧

打前，您必先准好下列信：

准客的姓名、称；Ø

Ø

Ø

Ø

Ø

Ø

Ø

公司名称及；

想好打准客的理由；

准好要的内容；

想好准客可能会提出来的

想好如何付客的拒；

以上各点最好能将重点写在上。
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