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E6_89_BE_E9_A1_BE_E5_c123_288428.htm 一、普遍寻找法 这

种方法也称逐户寻找法或者地毯式寻找法。其方法的要点是

，在业务员特定的市场区域范围内，针对特定的群体，用上

门、邮件或者电话、电子邮件等方式对该范围内的组织、家

庭或者个人无遗漏地进行寻找与确认的方法。比如，将某市

某个居民新村的所有家庭作为普遍寻找对象、将上海地区所

有的宾馆、饭店作为地毯式寻找对象等。 普遍寻找法有以下

的优势： 1、地毯式的铺开不会遗漏任何有价值的客户； 2、

寻找过程中接触面广、信息量大、各种意见和需求、客户反

应都可能收集到，是分析市场的一种方法； 3、让更多的人

了解到自己的企业。 当然其缺点也是很明显的： 1、成本高

、费时费力； 2、容易导致客户的抵触情绪。 因此，如果活

动可能会对客户的工作、生活造成不良的干扰，一定要谨慎

进行。 普遍寻找法可以采用业务员亲自上门、邮件发送、电

话、与其他促销活动结合进行的方式展开。 二、广告寻找法 

这种方法的基本步骤是：（1）向目标顾客群发送广告；（2

）吸引顾客上门展开业务活动或者接受反馈展开活动。例如

，通过媒体发送某个减肥器具的广告，介绍其功能、购买方

式、地点、代理和经销办法等，然后在目标区域展开活动。 

广告寻找法的优点是： 1、传播信息速度快、覆盖面广、重

复性好； 2、相对普遍寻找法更加省时省力； 其缺点是需要

支付广告费用、针对性和及时反馈性不强。 三、介绍寻找法 

这种方法是业务员通过他人的直接介绍或者提供的信息进行



顾客寻找，可以通过业务员的熟人、朋友等社会关系，也可

以通过企业的合作伙伴、客户等由他们进行介绍，主要方式

有电话介绍、口头介绍、信函介绍、名片介绍、口碑效应等

。 利用这个方法的关键是业务员必须注意培养和积累各种关

系，为现有客户提供的满意的服务和可能的帮助，并且要虚

心地请求他人的帮助。口碑好、业务印象好、乐于助人、与

客户关系好、被人信任的业务员一般都能取得有效的突破。 

介绍寻找客户法由于有他人的介绍或者成功案例和依据，成

功的可能性非常大，同时也可以降低销售费用，减小成交障

碍，因此业务员要重视和珍惜。 四、资料查阅寻找法 我们一

直认为，业务员要有强的信息处理能力，通过资料查阅寻找

客户既能保证一定的可靠性，也减小工作量、提高工作效率

，同时也可以最大限度减少业务工作的盲目性和客户的抵触

情绪，更重要的是，可以展开先期的客户研究，了解客户的

特点、状况，提出适当的客户活动针对性策略等。 需要注意

的是资料的时效性和可靠性，此外，注意对资料（行业的或

者客户的）日积月累往往更能有效地展开工作。 业务员经常

利用的资料有：有关政府部门提供的资料、有关行业和协会

的资料、国家和地区的统计资料、企业黄页、工商企业目录

和产品目录、电视、报纸、杂志、互联网等大众媒体、客户

发布的消息、产品介绍、企业内刊等等。 一些有经验的业务

员，在出发和客户接触之前，往往会通过大量的资料研究对

客户做出非常充分的了解和判断。 五、委托助手寻找法 这种

方法在国外用得比较多，一般是业务员在自己的业务地区或

者客户群中，通过有偿的方式委托特定的人为自己收集信息

，了解有关客户和市场、地区的情报资料等等，这优点象香



港警察使用“线民”，在国内的企业，笔者也见过，就是业

务员在企业的中间商中间，委托相关人员定期或者不定期提

供一些关于产品、销售的信息。 另一种方式是，老业务员有

时可以委托新业务员从事这方面的工作，对新业务员也是一

个有效的锻炼。 六、客户资料整理法 这种方法本质上属于“

资料查阅寻找法”，但是，也有其特殊性，我们强调客户资

料管理，因为其重要性十分突出，现有的客户、与企业联系

过的单位、企业举办活动（如公关、市场调查）的参与者等

等，他们的信息资料都应该得到良好的处理和保存，这些资

料积累到一定的程度，就是一笔财富，在市场营销精耕细作

的今天，这尤为重要，笔者个人感觉，什么CRM，不要把概

念弄得那么复杂，如果真正观念到位、措施到位，其实很简

单，不提CRM又有什么关系？ 举个最简单的例子，某个家庭

，第一代洗衣机购买的是“小天鹅双桶洗衣机”、第二代洗

衣机是“小天鹅全自动洗衣机”、第三代洗衣机是“小天鹅

滚筒式洗衣机”，你如果要做到真正让客户的三代洗衣机都

用“小天鹅”，客户的资料和客户的精细服务就是必不可少

的（笔者使用的两代洗衣机都是小天鹅的，正要更新换代，

这中间就有业务机会，而且也可以通过一些活动加深厂商与

顾客的感情）。开个玩笑的话，小天鹅可以提出一个营销内

部口号：“让小天鹅在顾客家里代代相传”。 七、交易会寻

找法 国际国内每年都有不少交易会，如广交会、高交会、中

小企业博览会等等，这是一个绝好的商机，要充分利用，交

易会不仅实现交易，更重要的是寻找客户、联络感情、沟通

了解。奥联的一个客户的老总，参加了今年的广交会回来，

向全体员工宣布一个惊人的好消息：“我有足够的信心向大



家保证：今年我们的销售收入可以增加2个亿！”，其成效明

显主要原因之一是因为其产品的特殊性，但是更重要的是企

业已经全面学会和掌握了这个有效的途径。 八、咨询寻找法 

一些组织，特别是行业组织、技术服务组织、咨询单位等，

他们手中往往集中了大量的客户资料和资源以及相关行业和

市场信息，通过咨询的方式寻找客户不仅是一个有效的途径

，有时还能够获得这些组织的服务、帮助和支持，比如在客

户联系、介绍、市场进入方案建议等方面。我们就曾经为一

个国外企业进入中国市场提出合作建议方案、寻找合作者甚

至参与项目论证等方面提供过一揽子服务。 九、企业各类活

动寻找法 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载。详

细请访问 www.100test.com 


