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九招助你引起潜在客户的注意力
                                                                   文 郭方睿
    很多人现在没有成为你的客户，经过某些契机的转化，这些潜在客户很有可能成为你的准客户。那么，在这些潜在客户面前，你该如何引起对方注意，获取对方对你的关注呢？

1、请教客户的意见

　　人的大脑储存着无数的信息，绝大多数的信息平常你不会想到，也不会使用到，可是当别人问你某个问题时，你的思考就会立刻集中在这个问题上，相关的信息、想法也会突然涌入脑际，你也会集中注意力思索及表达你对问题看法。

　　请教意见是吸引潜在客户注意的一个很好的方法，特别是你有找出一些与业务相关的一些问题。当客户表达看法时，你不但能引起客户的注意，同时也了解客户的想法，另一方面你也满足了潜在客户被人请教的优越感。

迅速提出客户能获得哪些重大利益。

　　急功好利是现代人的通性，因此，迅速地告诉潜在客户他能立即获得哪些重大利益，是引起客户注意的一个好方法。

2、告诉潜在客户一些有用的信息

　　每个人对身边发生了什么事情，都非常关心、非常注意，这就是为什么新闻节目一直维持最高的收视率。因此，你可收集一些业界、人物或事件等最新信息，在拜访客户时引起潜在客户的注意。

3、提出能协助解决潜在客户面临的问题

以上这几种方法，若是你能妥当地运用，相信你将更有信心，立即引起初次见面的客户的注意力。

4、立即获取他好感的方法
①成功的穿着

在你拜访一个潜在客户之前，检查一下自己的穿着很重要。这样他们喜欢你并认同你和他们是同一类的人。客户见到你的第一印象非常重要，得体的穿着让客户的心情放松并产生一定的信任度。

②肢体语言

调查表明超过半数的人认为走路方式是对方认可的重要指标。走路可以看出你的自信心。你可以去百货公司看看，一个不介意走路方式的营业员是否会让你反感，因为肢体语言能够表达出一种趋势，那就是你是否自信，或者是否侵犯他人。 　

③微笑

微笑如同一剂良药，能感染你身边的每一个人。没有一个人会对一位终日愁眉苦脸、深锁眉头的人产生好感，能以微笑迎人，让别人也产生愉快的情绪的人，是最容易争取别人好感的人。

④问候

问候的方式决定于多方面。见面的环境也同样影响着你的问候方式。如果你知道了对方的名字和称谓，那是最好不过了。如果对方的好友你也认识，不妨稍稍寒暄两句。

⑤握手

握手能表达你的自信和能力。握手前保证自己手掌的洁净与干燥。握手要有一定的力度。当然有的人或有的场所不适合握手，也有些人就不愿意握手，所以，你要注意，为了避免和那些不愿意握手的人出现尴尬的局面，你可以保持右手臂微曲放在体侧。当对方伸手时，有所准备。握手在大多数场合都是合适的，但要正确掌握。花点时间体会你和别人的握手，你能感受到对方的态度。

5、注意客户的情绪

生理周期、感情、工作压力都会影响一个人的情绪，想想你自己，你也会周期性感到自己的情绪处于低潮或高潮。如果对方处于情绪低潮中，或者刚发完火，也许不是很适合和你谈生意，所以，你要善于体察并体谅客户的心境，找机会另约下次见面的时间后，迅速而礼貌地告辞。 　　

6、记住客户的名字和称谓

名字的魅力非常奇妙，每个人都希望别人重视自己，重视自己的名字，就如同看重他一样。　销售人员在面对客户时，若能经常、流利、不断地以尊重的方式称呼客户的名字，客户对你的好感，也将愈来愈浓。我国的周恩来总理是外交专家。非常擅长记住别人的姓名。曾经在很多人撰写回忆录的时候，感动的描述被周总理亲切叫出名称的情景。专业的销售人员应密切注意，潜在户的名字有没有被杂志报导，若是你能带着有报导潜在客户名字的剪报一同拜访你初见面的客户，客户能不被你感动吗？能不对你心怀好感吗？ 　　

7、让你的客户有优越感

每个人都有虚荣心，让人满足虚荣心的最好方法就是让对方产生优越感。

但是并不是每个人都能功成名就，使自己的优越感得到满足，相反地，大部份的人都过着平凡的日子。每个人平常都承受着不同的压力，往往志不能伸，处处听命于人。虽说常态如此，但是绝大多数的人都想尝试一下优越于别人的滋味，因此，这些人会比较喜欢那些能满足自己优越感的人。

巧妙地奉承、阿谀固然能满足一些人的优越感，但也有弄巧成拙的时候。让人产生优越感最有效的方法是对于他自傲的事情加以赞美。若是客户讲究穿着，你可向他请教如何搭配衣服；若是客户是知名公司的员工，你可表示羡慕他能在这么好的公司上班。

客户的优越感被满足，初次见面的警戒心也自然消失了，彼此距离拉近，能让双方的好感向前迈进一大步。

8、替客户解决问题

你在与潜在客户见面前，是否能事先知道客户面临着哪些问题？有哪些因素困扰着他？你若能以关切的态度站在客户的立场上表达你对客户的关心，让客户能感受到你愿意与他共同解决问题，他必定会对你立刻产生好感。

9、利用小赠品赢得潜在客户的好感

日本人最懂得赠送小礼物的奥妙，大多数公司都会费尽心机地制作一些小赠品，供销售人员初次拜访客户时赠送客户。小赠品的价值不高，却能发挥很大的效力，不管拿到赠品的客户喜欢与否，相信每个人受到别人尊重时，内心的好感必然会油然而生。以上种种种方式都能使你的潜在客户对你立即产生好感，若你能把这些方法当作你立身处事的方式，让它成为一种自然的习惯，相信你在哪里都会成为一位受欢迎的人物。

让客户产生好感的方法，是基于三个出发点——尊重、体谅、使别人快乐——引申出来的，你只要能往这三个方面思考，相信你能够发现更多让别人对你产生好感的途径。

