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拜访前准备



查阅客户资料

在拜访前，通过公司数据库、网

站等途径，了解客户的基本信息，

如公司名称、主营业务、行业地

位等。

了解客户需求

通过与客户的前期沟通或查阅相

关文件，了解客户的具体需求或

问题，为拜访时的交流做好准备。

分析客户行业

了解客户所在行业的发展趋势、

竞争态势以及政策法规，有助于

更好地把握客户的需求和关注点。

了解客户背景
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确定拜访目标

明确此次拜访希望达到的目标，如了解客户需求、推销

产品、建立合作关系等。

制定拜访策略

根据拜访目标，制定相应的策略，如准备产品演示、提

供解决方案、协商合作条款等。

准备相关资料

根据拜访目的和策略，提前准备好所需的资料，如产品

手册、合同草案、成功案例等。

明确拜访目的
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制定拜访流程

根据拜访目的和策略，制定详细的拜访流程，包括开场白、产

品介绍、需求了解、异议处理等环节。
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安排拜访时间

与客户协商确定拜访的具体时间，确保双方都有充足的时间进

行深入的交流。

02

确定拜访地点

根据客户的实际情况，选择合适的拜访地点，如客户公司会议

室、咖啡厅等。

制定拜访计划
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拜访过程回顾



预约拜访时间，确保双方时

间充裕且不受干扰。

提前到达拜访地点，熟悉环

境，准备相关资料。

与客户见面，热情寒暄，拉

近彼此距离。

交换名片，简单介绍公司及

个人背景。

见面与寒暄



了解客户对产品的需求和期望。

详细介绍公司产品的特点、优势及解决方案。

针对客户疑虑和问题，提供专业解答和建议。

与客户探讨合作可能性及未来发展方向。
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业务洽谈与交流



客户需求了解

通过提问和倾听，深入

了解客户的实际需求。

分析客户需求背后的原

因和动机。

记录客户的关键需求和

期望，以便后续跟进。

与客户确认需求理解是

否准确，确保沟通顺畅。
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拜访中遇到的问题及应对



通过详细的产品演示和实际操作，
以及提供权威的产品测试报告和
数据，来打消客户对产品性能的

疑虑。

针对产品性能疑虑
展示公司的服务流程和客户服务案
例，强调公司的服务优势和专业性，
以增强客户对服务质量的信心。

针对服务质量疑虑

介绍公司的历史、规模、业务范围
和成功案例等，展现公司的实力和
信誉，从而消除客户对公司的疑虑。

针对公司实力疑虑

客户疑虑解答
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强调产品的高品质和卓越性能，以及能够为客户

带来的长期效益，使客户认识到产品的高价值。

突出产品价值

根据客户的需求和预算，提供定制化的产品配置

和价格方案，以增加价格的灵活性和合理性。

提供定制化方案

阐述公司提供的售后服务、技术支持、培训等附

加值，让客户感受到除了产品本身的价值外，还

有更多的附加价值。

强调附加值

价格谈判策略
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