
股识吧    gupiaozhishiba.com
 

在哪里看上市公司的客户.企业如何寻找客户（三）-股识
吧

一、怎样查公司账号的往来客户

首先依据你公司往来帐册记载的客户来查，最直接的是到仓库去查出货情况，情况
严重的话还有可能到你公司的客户公司来查你公司的发货情况。
查偷逃税的方法很多，税局还会依据你公司实际发生的水电费金额来推算你公司实
际的产值。

二、如何找到客户

做业务刚进公司的头三个月是考验业务员能否成功的最关键的三个月，这三个月可
以说是影响了业务员以后的业务工作的。
这之中第一个面对的就是如何找到客户的问题，关于怎样寻找目标客户.一般来说
新业务员进到一个新公司后，在熟悉到1个星期左右的产品知识就要自己找客户去
拜访了。
如果开始没有业务经理或者老板提供客户资源的话，可以通过以下方法去找客户
1．黄页，一般公司都有很多黄页的，如《深圳黄页》等。
我们可以按照上面的分类等找到我们的原始目标客户。
现在深圳也有好多专业类的行业黄页，如家电黄页，玩具黄页等，业务员最好找到
这样的黄页来收集第一手资料。
这些黄页在一般大的图书馆都有。
可以拿个本子去那里抄就可以了。
2． 浏览招聘广告，就象在深圳，《深圳特区报》每天都有大量的招聘广告，还有
《南方都市报》每个星期一都有招聘广告，我们可以通过阅览的招聘广告来获得我
们想要的客户。
我们也可以去附近的招聘市场看看，一般的招聘市场会在门口贴出每天的招聘单位
的名称和招聘工种我们也可以通过他招聘的工种来分析他是做什么的，这样就可以
找到我们要的客户了。
还有我们可以去一些大的工业区附近转转，现在几乎所有的厂都招工，也可以通过
他们门口的招工广告找到的。
我们也可以上网看招聘网站，如卓博招聘网等。
从招聘广告中找的客户的好处是第一可以找到很多新的客户，因为有很多新的厂，
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他或者刚开，或者刚搬过来，如果我们第一个先找到他，那就是捷足先登了。
还有，一般有能力大量招工的厂家生意都比较好，对以后业务做成功后的货款回收
也相对有点信心。
3.网络搜索。
我们可以通过关键字去搜索，如在百度输入我们要找的客户的生产产品的名字，我
们可以找到大把的客户。
我们也可以用最近特火的万联网( *：//*winah.net)，有200万企业名录，还有在线客
户系统使用，注册后就可以免费找客户/打电话/管理客户资源/跟进客户进度/按排
工作等等，功能非常强大.这样我们可以找到很多客户的名单了。
而且还可以找到老板的手机号码和姓名！ 4.我们也要经常上街找客户，我们去逛商
场，我一般会到家电商场去看看，他们都有包装的，或者有品牌和公司的名称，我
们可以记录下来，回去上网找就可以了。
我们可以通过商场的产品的销售来判断一个客户的经营情况来的。
这从侧面也反映了他的一个经济实力。
5．但我个人认为最好的找客户的方法是通过交际网络的相互介绍来发展客户。
以后做业务讲究资源共享的时代.例如你是做电线的，我是做插头的，他是做电阻
的.我们同时做一个音响的客户.如果我们都可以资源共享，把好的客户都互相介绍
，这样做进去一个客户就非常容易和省心.而且我们的客户因为大家互相看着，客
户一有什么风吹草动.大家可以提防，风险不就低很多了吗.
6．还有个最好的办法是客户介绍客户，这是成功率最高的。
厉害的业务员在有了几个原始客户以后，就会认真服务好这几个客户，和他们做朋
友。
等到熟悉了，就开口让他们介绍同行或者朋友给你。
这时候不要让他们给你名单就好了，名单那里都可以找到，最主要是要让他帮你打
个电话。
如果他帮你打了个推荐电话，好过你打100个电话。
你以后就主要服务好他介绍的客户，然后也依次类推的让这个新客户介绍下去，那
样你就可以很轻松的找到你的客户网络拉。
所以我们是有很多方法来找到我们想要的客户的，只要我们要用心。
业务员的身上无论什么时候都要有三个东西在身上，除了冲凉的时候，这三个东西
是：笔，小笔记本，名片。
别人都说业务员有8个眼睛的，也是很有道理的，生活中处处留心，就可以找到很
多商机

三、怎样知道一个公司的客户以及客户给他的评价?
请求各位的帮助！
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难，公司客户一般而言是属于公司经营的商业机密。
甚至是员工之间的客户渠道都是各自保密的。
当然，你可以作为这个公司的客户，与其他客户接触，可以了解到或者，向这家公
司的员工询问吧，另外，个别公司会作出典型、成功案例宣传的，那是公司主动给
出的信息，就看你敢不敢信了。

四、在哪能查到一家公司的详细介绍，比如她的采购方式，供应
商，客户，供应方式，采购方式，拜托啦

一般来说，公司详细介绍分为工商信息、业务板块信息等。
工商信息推荐去中国工商网查询企业是否存续，同时用企业征信网站、中国司法网
、各省司法网查询是否有被强制执行信息。
业务板块信息，比如招标信息、采购信息，推荐从公司门户网站上相应版块查询。
PS：此类仅限企业有一定规模，具有门户网站的企业。
对于没有网站的公司，采购方式、供应商信息属于企业内部信息，一般无法查到。
只能通过行业其它人员介绍、114查询该企业注册电话进行咨询。

五、企业如何寻找客户（三）

六、企业如何寻找客户（三）

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；
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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。
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