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总结：对于门店（档口式）销售产品的中小微

型企业来讲，特别是知名度不高的工业品，选择

与公司“发展理念/产品/销售政策”等“合适”的客

户，可以说已向成功迈出了更重要的第一步！而

与客户激情与高效率的沟通技能技巧基本上实现

了产品销售成功的一半！那么怎样提升客户激情

与保持高效率的沟通技能呢？
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1、拜访客户前：沟通准备细节决定成败！

2、面对客户：沟通什么样的内容才能打动客户之心？

3、拜访客户后：如何客户关系管理？
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商务沟通、谈判过程及六个步骤商务沟通、谈判过程及六个步骤商务沟通、谈判过程及六个步骤

步骤二
开场

步骤三
探询

步骤四
展示
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补充
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行动

目标

步骤一
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一、拜访客户前：

一般来讲，笔者一直提倡打“有准备、有计划”的
仗，不作无方案无计划无头绪之事！拜访客户前主要做
二大部分工作：
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1、事前准备与工作立项：俗话说：有备无患，做销售也

是一样，除必需品之外，更应了解并注意二点：

1）、熟悉并掌握公司资源：

资源是你权衡公司与客户之有利武器，如果在访客户

时，面对客户之问，你一无所知，不但使你洋相百出，而
且丧失了公司形象，使你的工作陷入僵局、举步艰难！同
时，你在公司职位高低也决定你拥有的资源额度！故近期
产品销售、价格与促销，产品卖点与特点、销售政策等是
你必须了解的！
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2）明确拜访目标、制订切实可行的计划：

拜访客户，主要目标有：

A、催收货款、

B、处理投诉与建立客情、

C、建议客户调整产品结构、

D、增加品项、

E、促销方案拟订、

F、下订货单等等！

目标明确后，怎么计划实现你的目标，做到有的

放矢，这就是销售的本质。
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2、收集市场信息，做到知已知彼：

1）是本司产品信息收集：

如拜访前，一般均须了解客户所属市场具有代表
性的零售终端与二批市场产品信息、综合分析4P
（产品、价格、渠道与促销）知识、了解促销活动
与推广、产品价格与企业形象等后评估产品销售现
状，制订产品下一步销售计划与推广计划！
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2）、竞品信息收集：

调研市场时，同时须了解竞品产品、价格与销售渠道

、促销与推广、终端陈列等知识分析竞品现状，做到知
已知彼之目的！

3）、潜在客户信息收集：

如公司有计划调整客户时，可以通过零售终端与批发
市场等了解潜在的客户，作好储备！
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二、拜访客户中：

通过对上述拜访前工作立项、信息收集与市场了解，

心中对市场已有一定的掌握，对客户所属市场已有一定

的总结并制订了初步的工作计划！

1、你对市场的判断是否准确？

2、客户是否认可你的计划并愿与你一道推动你的计划？

3、故还应与客户共同了解并分析以下几方面问题，做

到有根有据，增强产品之说服力，激励客户经营产品

之信心！
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1、产品价格分析：

对于工业品来讲，市场常会出现二批商利润薄甚至

卖多亏多之局面，主要原因在于价格体系混乱！因为
对于大多数中小微型企业来讲，运作一个潜力市场时
常设置多个档口，特别是市场初期，先乱而后治也未
尝不可啊？但实际上中小型企业很少兼顾到二批商的
利润，只与客户保持良好的合作关系！结果导致市场
成熟后也未去规范市场，特别是对价格行为之规范，
导致价格体系混乱！
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故拜访客户时，应着重于如后几点分析产品价格：

1）、同一市场不同客户价格分析，主要看各位档口是否

按公司指导价格政策予以销售，超越指导价格幅度有多
大？

2）、同一客户不同时期价格分析，主要了解档口价格变
动情况，主要分析另一档口是否有“低价销售以冲量，以
量获返利维持周转”为支柱的经营行为！
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3）、同一产品原材料进货价与加工工艺分析：

发现同一市场不同客户价格均不一样，了解产品加价

率与毛利显得十分重要，为以后新品订价与促销作下铺
垫！

4）、竞品价格体系了解：

了解竞品之价格、零售价等情况，分析与对比本司产
品价格，为公司销售政策的制订作下铺垫！
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2、客户库存分析：

拜访客户时了解库存意义十分重要（就是在平常均要

养成定期查看客户库存之习惯）！应从几方面分析客户
库存：

1）分析库存量占客户本司产品平常销售额之比：

很显然，如所占比偏小，说明产品比较畅销，会发生

断货、缺货等现象；如所占比过大，说明产品眼前销售
不畅，会发生滞销等现象，应与客户一道探讨推广产品
之办法！同时，如是新品刚上市，前三个月只能说明产
品铺市状况，而不能反映产品销售之好坏，请注意！
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2）分析本司产品库存量占客户库存产品总量之比：

分析得出客户经营信心与资金投入的问题！很简单，

如本司产品库存量占客户库存总量比例过大，说明客户
经营信心强，重视本司产品推广，如是成熟期的产品，
更说明本司产品是客户经营之主要利润来源！同时，也
反映得出客户平常“现金流”之现象；如所占比例过小，

说明客户较轻视本司产品，如是成熟期的产品，更说明
产品销售不是很好，未能给客户创造较理想的利润！故
应主动与客户协商，找到提升产品销售之办法！
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3）、分析库存产品生产日期：

同一批次的产品，如生产日期靠近期，说明产品销

售较好，反之则差！同时也可看出那些产品是客户所属
市场的主推产品，那些是可以培养的产品，为以后产品
推广与新品进场作下铺垫；

4）、分析库存产品数量、品种等近期有无明显的变化：

这些均可反映出客户产品近期销售动态！
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3、客户销售现状：

通过对客户产品库存、与终端市场等了解，可初步

分析出客户销售现状：

1）、可判断出本司产品那些是主推产品？那些是滞销

产品？那些需要培养的产品？

2）、主推产品是否需要做深度促销？怎样将主推产品

打造成品牌产品？怎样将需培养的产品转化成主推产
品？怎样处理滞销产品？

3）、客户所属终端企业形象是否需要提升？产品陈列

是否需要改进？公司资源是否全都按计划用在终端推广
上？
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4、客户帐额现状：

一般来讲，很多市场客户合作长久时均有铺底或帐期

支持等现象（在南方市场更严重），因此拜访客户时，
对客户的帐款、促销结算、费用支持等应一并搞清楚，
清算历史问题！如客户仍有欠帐款之情况又不能及时收
回之现象，建议以书面形式得到客户的确认！
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5、分析促销政策：

对工业品类门店销售的企业，应分析公司的促销政策

是否落到实处：
1、客户是否知公司近期促销现状？
2、客户是否有截留促销政策之现象？
3、对于终端产品促销，更应收看促销DM、展示产品相片

与促销过程中产品送货额、促销后实际销售额？如送货额
与实际销售额过大的产品，还应总结下原因，同时为促销
后费用结算作下铺垫！
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6、索取产品订单：

通过对客户产品库存、销售现状与产品归类（畅销产

品、培养产品与滞销产品），探讨下一步产品推广计划
并得到客户之确认，建议客户订货，索取订单！
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三、拜访客户后：
赢在执行管理公司在辅导企业营销团队时，常发现很

多业务经理拜访客户后，填写并上交完〈客户拜访表〉与

〈市场动态一览表〉后就显得无所事事，较好的门店店长

（经理）还会与上司主动沟通市场与客户现状！

赢在执行脑库观点:“售后服务质量好坏决定产品销售

是否持续之动力，产品订单之索取只是完成了销售的第一
步！
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1）、持续激励客户销售信心十分重要：

故更有必要将公司企业动态、公司发展远景、产品发

展规划与销售政策等传播给客户是你永远都不能忘记的一
件事。
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2）、销售信息的沟通：

赢在执行在辅导门店的营销执行过程中，常听到很多

门店店长（经理）给客户聊到销售时常说某某市场客户这
个月已销售了多少来刺激客户，赢在执行认为只是说对了
十分之一，客户真正关心的是怎么获得产品持续赚钱的方
法才重要，授之以“渔“才更重要！而不是看到某类市场销

售之结果！

赢在执行建议：将某一市场某类产品之推广方法、促

销方法、滞销产品之处理方法等传播给客户更为重要，必
要时要以书面形式传真给客户，这样客户才认为你是帮他
赚钱，又增强了销售的积极性！
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3）、竞品信息沟通：

一方面责任感强的客户常会将市场上竞品的促销办

法、价格与企业形象塑造、新品上市与推广方法等告诉
给你，当然这须客户相信你的情况下！另一方面，你可
以将竞品现状、某市场的促销推广、人员变动与产品质
量（确保是真实的）等反馈给客户，做到知已知彼，与
客户一道攻克竞品，提升销售！
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我们的终极目标是：

促進促進團隊合作團隊合作

提高提高个人个人績效績效

達成達成门店门店目標目標!!!!

沒有最好,
只有更好!
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THANK YOU!
广东赢在执行管理咨询控股集团冠鑫项目组


