
关于销售技巧之如
何跟单



课题大纲

1、客户分类

2、电话跟进周期与频率

3、如何做好快速响应

4、如何跟进
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客户分类

• 首先要根据与客户的沟通情况进行一
下客户分类,我们可以把他们分为五
类做进一步的电话沟通:

• 一类客户：有兴趣购买的客户：对此
类客户应加速处理。积极的电话跟进
、沟通，取得客户的信任后，尽快将
客户过渡到下一阶段（签单）。
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客户分类

• 二类客户：考虑、犹豫的客户：对待
此类客户此阶段的目的就是沟通、联
络，不要过多的营销产品。我们要使
用不同的策略，千万不要电话接通后
立即向客户营销产品，而是要与客户
沟通，了解客户的需求、兴趣，拉进
与客户的距离，通过几次电话沟通，
将客户区分为有兴趣购买，近期不买，
肯定不买的类型，从而区别对待。
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客户分类

• 三类客户：近期不买的客户：我们要以
建立良好关系为目标，千万不要放弃此
类客户。要与客户沟通，记录客户预计
购买此类产品的时间等信息，同时要与
客户保持联络渠道的畅通，使客户允许
公司定期的将一些产品的功能介绍等宣
传资料电子发送给客户或电话通知客户，
同时在客户需要的时候可以与公司或与
本人联系。
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客户分类

• 四类客户：肯定不买的客户：此类
客户一般态度比较强硬，在沟通中，
一定要排除客户的心理防线，然后
了解客户不购买的原因，如果有产
品功能方面的问题，一定要为客户
做好解释，并将客户的一些扩展功
能记录，集中汇总提供技术开发部
门，以便改良产品或开发新产品。
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 客户分类
• 五类客户：已经报过价没有信息回馈的客户:对于已经

报过价的客户可以利用在线沟通工具交流,也可以电话
跟踪沟通,主要询问一下客户对产品的售后服务,产品质
量,使用细则等还有什么不明白的地方再做进一步详谈,

不过价格是客户一直关心的最大问题,为了打消客户能
否合作的顾虑,可以着重介绍一下产品的优点与同行产
品的不同之处.优惠政策等,要让客户觉得物有所值,在
沟通价格时建议在言语上暗示一些伸缩性，但一定要强
调回报，比如“如果你能够现金付款，我可以在价格上
给予最低的优惠待遇”或“如果你购买的词较多的话,

我可以给你申请买三送一的方式来合作，这样既可以让
客户对我们的产品有更进一步的了解在价格方面也有一
定回旋的余地.切记更好的服务,更高的产品质量才是赢
得客户的"法宝".
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• 在以上几个阶段的电话沟通中，针对客户购买意愿的不同
，要控制电话沟通的间隔。有兴趣购买的客户，我们的跟
踪频率多一些，约2天左右电话联系一次，询问客户是否决
定购买了，大约沟通3-5次能够完成订单。考虑、犹豫购买
的客户，我们的电话沟通间隔要维持在每周2次左右的频率
，约4-7次能够将客户转变为有兴趣购买的客户类型，然后
再通过2-3次的电话跟进，最终完成订单。近期不买的客户
，并不代表未来不会购买，所以我们要每隔2-3周左右的时
间，与客户沟通一次，一方面是与客户建立良好的关系，
另一方面可以了解客户现在是否有相应的需求，以便我们
能够及时进行产品销售。肯定不买的客户，对这类客户，
我们不要联系过多，以免客户对公司产生不满，同时在联
系、沟通中获得到客户对产品的意见信息，包括产品的不
足，缺陷等等。

电话跟进周期与频率
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• 要想把业务做精.做好就要想方设法拉近与客户之间的距离,
在推销产品之前要把自己给推销出去，对自己要有信心，只
有把自己推销给客户了，才能把你的产品推销给客户。还是
那句话:做业务的最高境界是先与客户做朋友,每一个客户就
是我们的好朋知已，应该保持联络、增进沟通，不要业务谈
之后，就把客户忘记了，等到有需要时再去找别人，那么客
户肯定不愿意与您合作了，因为他们会觉得您是一个薄情寡
义之人。我们应该不定期或定期的与客户联络和交流，诸如
：以电话问候、一起喝喝茶、或其它之类的活动力。一般关
于问候和联系的内定及时间是根据您平时对该客户的了解而
定的。包括客户的工作安排情况、爱好兴趣等。只有这样我
们才能与客户保持亲密无间的合作关系,客户才愿意与我们
交往.我们的业绩才能有所提高,企业才能有所发展

电话跟进周期与频率

第9页,共22页，星期六，2024年，5月



如何做好快速响应

• 1、给客户一个明确的时间。当客户提出需
求时，在第一时间给予对方一个明确的时
间。比如说：客户要求我们提供一个全面
的解决方案和报价，仔细询问对方的具体
需求，评估设计这个解决方案和报价大概
需要多长时间，然后告诉客户，“我们会
在****时间内给您发送过去”。  
   有些营销新人要么轻易承诺，要么不明
确回复，这样就会给客户留下一个很不好
的印象，造成后期合作停滞乃至停止。  
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• 2、当场不能明确时间的，必须在约定的时间内给
予客户明确的反馈。比如：客户要求我们完成某
个特殊功能开发，当场我们没有办法给予客户明
确的时间答复。那么，我们就是明确告诉客户：
“您提的这个问题，我需要咨询一下我们研发部
门；我会在明天上午之前给您一个明确的答复”
！这样的答复会让客户非常满意，同时也能最大
限度赢得客户的理解和支持。当然，在说了这个
话之后，紧接着去咨询相关部门，了解解决问题
大概需要的时间，然后在第二天上午（也就是约
定的时间内）直接联系客户，给予客户一个明确
的回复。 

如何做好快速响应
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以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如要下载或阅读全文，请访
问：https://d.book118.com/067040002040006153
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