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产品详情

绩效是企业的生命线。对于销售人员来说，他们必须解决客户来源问题，以促进绩效增长，为企业带来

经济效益。目前，特别是对于每一位新的销售人员，重要的是快速签署订单，提高销售业绩。那销售新

人怎么找客户呢?

一、销售新人怎么找客户

1、企业提供的名单

每一个企业基本上都有客户名单，你可以根据这个名单联系老客户，而且还有可能获得由他们推荐的新

客户。



2、从你周围的人中进行发掘

每个人都有自己生活的圈子，有亲戚、朋友、同学，你应该时常留意周围熟悉的人的情况，因为他们中

无意的一个需求都可能会成为你的潜在客户购买你所销售的产品。

3、展开商业联系

利用你在生意中认识的人，以及协会、俱乐部等行业组织，来挖掘藏在其背后的潜在客户群。

4、结识训练有素的销售人员

不管是朋友还是竞争对手，结交一些训练有素的销售人员，可以获得较多经验。

5、阅读报纸、杂志等

你可以从每天的报纸杂志中获得大量有价值的商业信息。

6、借助人士的帮助

尤其是对于刚刚从事营销工作的人，得到比你有经验并愿意指导你的人士的帮助，将会使你的工作事半

功倍。



7、从黄页电话簿或网络中寻找

黄页电话簿和网络中有大量丰富而详实的信息。所以通过网络，电话销售人可以有效的查找到自己所需

的资料。但需要注意的是，要先分辨信息的真伪和时效，防止遇到虚伪信息和过时的信息。

8、接受前销售人员的客户资料

前销售人员在以前的工作中会积累一定的客户资源，而且这些资源是经过筛选的，质量比较高，所以要

认真开发。需要注意的是，对这样的客户要及时跟进，以免被前销售人员带到其他公司。

9、竞争对手的客户

分析你与竞争对手相比的优势与劣势，了解该客户的需求特点，将你的优势与客户的需求相联系，也许

你就会找到机会。

二、销售找客户如何开口说句话

1、次见顾客，问候语不能少;例如：“您好”这也是无论对待任何顾客，常用的问候语。看起来跟自己

年龄相近的顾客，我们可以这样称呼：“小韩你好!这样显得更加的亲切，更愿意能让人接受”;看起来比

自己年长很多岁的长辈，我们可以这样称呼：“老爷爷老奶奶您好，我是接下来为您服务的小赵，如果

您有疑问尽管问我，我一定为您做详细解答”;如果在节日期间，见到的顾客穿戴很讲究，你可以这么说

：“新年好!李总”这样顾客很享受销售员这样称呼自己。如果在早上顾客光临本店的情况下，年龄比自



己长不了几岁的顾客，你也可以这么说：“早上好，大姐，看你神采奕奕的样子，一定能为的我们带来

好运。”

2、销售员要学会攀关系，这种攀关系一定要自然，不能让顾客感到你是有意接近他的，这样给顾客的感

觉是非常不好的。次与顾客见面的时候，顾客肯定要说话的，当然前提是你提问。每个人说话的口音是

不一样的。就算顾客是用普通话说的，销售员如果仔细听的话，一定能听出来顾客大概是哪的人。如果

销售员正好跟顾客是同乡的话，销售员的说话一定要和顾客的口音要尽量相同，不能再说普通话了，只

有跟顾客保持同频率吗，这样才能赢取顾客的信任。还有另一种方法就是，“您长的跟我的一个朋友很

相像，说话的方式也是一样的，而且都这么彬彬有礼，和蔼可亲，就算顾客觉得你的话是假的，他也会

自动为自己扣上彬彬有礼的帽子”，这样跟顾客交谈起来，就变得容易的多了。

3、初次见面销售员要懂得给顾客定制“高帽”，销售员要养成眼见到什么样的顾客就该说什么话的习惯

，比如顾客穿着得体，很大方，同时也很讲究的话，销售员自己也要注意自己的行为，不能让顾客觉得

你很随意。
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