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内容概要

　　商战如战场!任何一个企业都试图有效地开发客户，并以最高的效率在市场竞争中立于不败之地。
因此，如何有效地开发客户并留住客户，成为很多企业的当务之急。
　　本书以市场调查为开发客户的前提，介绍了开发客户一般常用的渠道，并详细讲述了如何将促销
、广告、公关和小智慧四种渠道用于客户的开发。
本书将是那些从事销售事业的读者得成功宝典。
　　　　本书以市场调查为开发客户的前提，介绍了开发客户一般常用的渠道，并详细讲述了如何将
促销、广告、公关和小智慧四种渠道用于客户的开发。
总体而言，本书通俗易懂，故事诱人，并配有实战借鉴意义的案例。
我们相信：实用才能适用，适用才能实效。
　　一句良言可使人终身受益，一本好书可改变人的命运，衷心地希望有志于销售事业，正从事销售
事业的朋友能够从本书中得到一些启发和帮助。
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章节摘录

　　建构一份潜在客户名单　　销售人员通过市场调查了解目标消费者在哪里以后，就应该赶快建立
自己的客户网络，并通过这一网络，去迅速开发客户，拓展事业。
　　美国汽车推销大王乔·吉拉德有一个著名的250定律，他通过细心的观察，发现每一个人的生活圈
子里都有一些比较亲近、关系比较密切的熟人与朋友，而这些熟人与朋友的数字大约都是250人。
　　所以，人与人之间的联络是以一种几何级数来扩散的。
无论是善于交际的公关高手，还是内向木讷之人，其周围都会有一群人，而对于生意人来说，这群人
正是你的客户网的基础，是你的财富。
　　一位在房地产公司做文秘的秘书小姐，她的工作可使她的机会接触各行业的人士，而这些人士大
都有一定的地位与收入。
秘书小姐将这些人士整理成一份详细的网络表，并按行业、性别、职务做类别划分，这样日积月累，
一目了然。
　　然后她发觉许多直销货品可以进行推销，于是便在工作之余按图索骥，利用自己的网络展开直销
货品的推销，居然大获其利。
有的直销公司还向她购买她的客户网通讯资料。
　　如何建立起一张良好的客户网并发掘到客户是销售人员都面临着的一个问题，这就需要销售人员
努力让客户介绍更多的客户给你。
　　(1)将客户组织化　　可利用一些时间，将所有客户集合组织起来，举办一些参观名胜古迹、搭车
游览、看戏、听演讲等活动，借此机会，还可以出动公司里的高级干部和客户联络感情。
而客户方面，大家虽然未碰过面，但既处于和该公司如此亲密的关系之下，彼此之间就较容易沟通。
如果有的客户相互问已经认识，你这样使他们又聚在一起，他们也会很高兴。
这样，将有助于客户对公司形象的塑造，使公司形象成为他们津津乐道的事，从而吸引更多的客户。
　　此后，还可重复举办这种集体化的活动，甚至可借此成立某某会、某某团，使客户成为该团的成
员，公司则以贵宾之礼相待之。
　　但需要注意的是选出一些重要的客户，引进贵宾服务的项·目。
客户们受到了特殊礼遇，就会产生感恩图报的心理，从而更忠实于你，甚至帮你去开发新客户。
　　(2)把客户当成朋友看待　　我们都知道，“朋友间是无话不说的”。
如果我们与客户成了知心朋友，那么他将会对你无所顾忌地高谈阔论。
这种高谈阔论中，有他的忧郁，有他的失落，同时也有他的高兴，这时你都应当和他一起分担。
他可能会和你一起谈他的朋友，他的客户，甚至让你去找他们或者帮你电话预约，这样你将又有新的
客户出现。
　　同时，当你在和他谈不高兴的事时，特别是工作上的困难时，他很可能会主动地帮助你，介绍新
的客户与你认识或者帮你直接把生意做成，使之成为你永久性的客户。
　　(3)客户网要经常更新　　客户网是经常变化的，所以必须不断更新，使这一网络始终保持一定的
张力，这就需要我们做出合理的取舍。
　　比如有两个客户，甲客户的订货量大，而且与你的关系极深，但却由于其管理不善，而且又不听
你对管理上的建议，致使效益不断下滑。
而乙客户的订货量较小，与你的关系不是很深，但其管理者很有经验，而且很乐于接受同行的好意见
。
当你的货源不能同时满足两家时，你这时需要学会放弃，做出取舍。
如果取甲，短期内可能有利可图，但到一定时候，他终会由于经营不善，而不能支付你的货款，到时
你将会失去两个客户。
如果取乙，短期内觉得收益甚微，但到其壮大以及甲破产时，其优势就明显了。
　　在做合理取舍的同时，我们必须不断地补充进更加新鲜的血液，在已有的客户中挖掘客户，在挖
掘出的客户中再挖掘客户，这是所有推销高手都具备的，同时也是其感受最深的，在这一过程中，你
必须要善于抓住有挖掘潜力的客户，要善于抓住客户中的权威者。
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　　当你一旦建立起一个良好的客户网，并能驾驭这张网良性运作时，你就会看到银行整天的忙碌都
是为了把所有客户的钱从他们的账户上划到你的账户上，你就会觉得所有“财神爷”的口袋都是向你
敞开着的。
　　P.13-15
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媒体关注与评论

　　客户是所有企业利润的直接来源，开发客户贯穿于企业生存发展的全过程。
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编辑推荐

　　商战如战场!任何一个企业都试图有效地开发客户，并以最高的效率在市场竞争中立于不败之地。
因此，如何有效地开发客户并留住客户，成为很多企业的当务之急。
　　本书以市场调查为开发客户的前提，介绍了开发客户一般常用的渠道，并详细讲述了如何将促销
、广告、公关和小智慧四种渠道用于客户的开发。
本书将是那些从事销售事业的读者得成功宝典。
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