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AD_E7_A7_98_c40_64805.htm 在进行行推销活动时，通常需

要先取得"面谈约见"的机会，然后照约定的时间去访问，同

时再做好下次面谈的约见工作。 当然，要想全部取得约见几

乎是不可能的，约会被拒绝是推销员的家常便饭，但与基本

在上门时被拒绝相比，宁可电话中被拒绝，这样不论成败，

时间的损失总较少些，可将时间能够用于其他更有效的访问

上。约见顾客的方式主要有以下几种： 1. 电话约见法。 如果

是初次电视中约见，在有介绍人介绍的情况下，需要简短地

告知对方介绍者的姓名、自己所属的公司与姓名、打电话的

事由，然后请求与他面谈就可放下电话了。务必在短时间内

给对方以良好的印象，因此，不妨说类?quot.这东西对府上是

极有用的"；"采用我们这种机器定能使贵公司的利润提高到

一倍以上"；"贵公司陈小组使用之后认为很满意，希望我们

能够推荐给公司的同事们"等等的话，接着再说："想拜访一

次，当面来说明，可不可以打扰你10分钟时间？只要10分钟

就够了。"要强调不会占用对方太多时间。然后把这些约见时

间写在预定表上，继续再打电话给别家，将明天的预定约定

填满之后，便可开始访问活动了。 2. 信函的见法。 信函是比

电话更为有效的媒体。虽然时代的进步出现了许多新的传递

媒体，但多数人始终认为信函比电话显得尊重他人一些。因

此，使用信件来约会访问，所受的拒绝比电话要少。另外，

运用信件约会还可将广告、商品目录、广告小册子等一起寄

上，以赠加顾客的关心。也有些行业甚至仅使用广告信件来



做生意。这种方法有效与否，在于使用方法是否得当。当今

，信件广告泛滥，如果不精心研究，很可能被顾客随手丢掉

，这样一来就是十分失策的。 通常情况下信件的内容包括问

候、寄信的宗旨、拟拜访的时间，同时附上广告小册子。一

般信件的写法是 “⋯⋯届时倘有不便，请在信封所附明信片

上，指定适当的时间⋯⋯”，并且在明信片上，先写上“⋯

月⋯日，上/下午⋯时”。只要请被访问对象在明信片上填上

指定日期、时间并寄回即可。这样做在实践中可获得更大的

效果。 使用信件约见必须事先仔细研究与选择。如果对方的

职业或居所不适宜收信的话，那么使用信件约会的方法自然

失败。如果不加详细分辩，收信人对该商品是否会注意；收

信人的职位是总经理还是业务员；寄达的地方是办公室还是

私人住宅等问题均未加思考，而胡乱将信件寄出的话，难免

会被人当成垃圾处理掉。 3. 访问约见法。 一般情况下，在试

探访问中，能够与具有决定权者直接面谈的机会较少。因此

，应在初次访问时能争取与具有决定权者预约面谈。所以在

试探访问时，应该向接见你的人这样说：“那么能不能让我

向贵公司总经理当面说明一下？时间大约10分钟就可以了。

您认为哪一天比较妥当？”这样一来遭到回绝的可能性自然

下降。 综上三种约法方法，各有长短，应就具体问题选择采

用。比如对有介绍人的就采用电话方式；没有什么关系的就

用信件等。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载。
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