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	现实客户与企业结成战略合作伙伴关系后，优势互补、资源共享，以此来提高企业的市场竞争力和抵御市场风险的能力。因此，我们必须把潜在客户转化为现实客户，为企业的持续发展和不断壮大提供源源不断的支持。

	教学重点
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	把潜在客户转化为现实客户

一、转化潜在客户的方法

(一)维持现有客户关系

(二)开辟新市场

(三)争夺一般潜在客户

(四)争夺竞争对手的客户

二、转化潜在客户的关键环节

(一)树品牌、创名牌、以质量取胜

(二)抓服务、塑形象、以诚信取胜

(三)重沟通，讲宣传，以信息取胜

	
	方法及手段

	Ⅰ 导入

如何把潜在客户转化为现实客户，是现代企业进一步把市场做大的核心问题。小李给每个潜在客户都制作了详细的资料卡，接着小李该用什么办法把潜在客户转化为现实客户，实现企业的目标利润呢？

Ⅱ 教学步骤

一、转化潜在客户的方法
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二、转化潜在客户的关键环节

　　(一)树品牌、创名牌、以质量取胜

　　在产品日趋同质化、消费日益个性化的新经济条件下，经济学家预言：21世纪的竞争必然是品牌的竞争。目前，追求名牌消费已成为广大客户新的消费热点。品牌是一个企业竞争力的主要体现，是企业占领市场、开辟财源、压倒对手、出奇制胜的重要法宝。企业若能抓住消费者的消费心理，有的放矢地实施名牌战略，就一定能把潜在客户转化为现实客户。 

　　(二)抓服务、塑形象、以诚信取胜 

　　服务是现代企业生命的保护神。如今，没有服务就没有营销，这已经是不可争辩的事实。

　　服务有助于提升企业的形象，良好的形象可以增强企业的筹资能力、获得大众的支持，有利于企业改变现状、开拓未来。当然，最根本的还是要以诚为本，取得客户的信任。 

　　(三)重沟通，讲宣传，以信息取胜　　 

　　企业通过传递各种信息对客户的心理施加重大影响，不仅有助于保持与现实客户的关系，还有助于吸引大量的潜在客户。 

　　销售人员经常向客户询问他们对产品或服务的看法、使用情况和新的需求，向客户表达对其利益的关切之心；根据不同类型的客户特点进行分门别类的、甚至是个别式的广告宣传，这样容易打动客户的心；教育引导如培训等，不仅能提高客户素质以适应企业产品或服务，还可通过免费培训和试用来增进双方感情；通过显示新产品的用途乃至新的生活方式，可以激发客户的潜在需求或改革某种观念，从而使新老客户成为或持续成为企业一系列新产品的用户。

Ⅲ 总结

本节课主要通过讲解，知道现实客户与企业结成战略合作伙伴关系后，优势互补、资源共享，以此来提高企业的市场竞争力和抵御市场风险的能力。因此，我们必须把潜在客户转化为现实客户，为企业的持续发展和不断壮大提供源源不断的支持。
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