
案例:1新客户初次拜访

      媒介顾问:小李(房地产时报)  客户:某房产公司市场总监刘先生(广告决策人)

      电话邀约回顾: 小李从上海楼市看到某房产广告,邀约该广告负责人刘先生见面洽谈房报广告事宜,刘先生以工作繁忙没有时间

为由屡次拒绝拜访,小王最后以顺便路过刘先生公司,并只占用20分钟时间为由,终于获得了刘先生的见面机会.

       拜访目的:推荐房地产时报,挖掘需求,成为意向客户

失败:

      媒介顾问:刘先生你好,谢谢你在百忙之中抽出时间来跟我见面,这是我的名片……(一边递名片一边做自我介绍)

      客户:你好你好!我这会正好在赶份报告.你说吧有什么事!

      媒介顾问:好的,我们房地产时报是一份……(媒体介绍)

      客户:(打断了媒介顾问的介绍),这样吧你留一份资料在我这,我有需要会打电话给你的.

      媒介顾问:好的,而且我们报纸的价格也很便宜.

      客户  :好的,再见不送了.

请分析该面谈案例之中,媒介顾问在面谈之中那些环节上处理有问题!



成功达到目的:

媒介顾问  :刘先生你好,谢谢你在百忙之中抽出时间来跟我见面,这是我的名片……(一边递名片一边做自我介绍)

      客户:你好你好!我这会正好在赶份报告.你说吧有什么事!

      媒介顾问:刘先生是否对我们的媒体了解,需要我简短地介绍一下吗?

      客户:有听说过,你留份资料在我这,我有需要会打电话给你的.

      媒介顾问:好的,那在我离开前我能耽误你几分钟问几个楼盘的问题吗?

      客户:可以的,你问吧

媒介顾问:楼盘目前的销售情况怎么样?

客户: 不好,只卖出去了1/3,问的人多卖的人少.

媒介顾问:上海楼市广告打出去效果好吗?

客户: 也不好,关键是价格便宜,想买房子的人看得比较多.

媒介顾问:是的我认同.但要想广告效果好,除了硬广告之外还需要做作些版面上的针对性主题策划和线下活动,这样才会吸引读

者眼球帮你的楼盘带来人气,刘先生是否也这样认为呢?

客户:是的,能这样是最好的.不好意思,我还有事情.我们改天再聊

媒介顾问:好的.针对我们的想法,我回去做个方案.下周我再来拜访你,你看怎么样?

客户  :我很忙估计没有时间.你把方案发我邮箱吧

媒介顾问  :好的,我下周上半周发给你,下半周我们再约个时间碰面,刘先生再针对方案给我些建议,你看方便吗?

客户:好吧.那下周再联系.再见不送了.

如果刘先生在回答楼盘销售情况的时候,回答是"还可以",上海楼市的广告效果说,”满好的",媒介顾问该如何处理?

1、 媒介顾问首先需要解决的问题是营造面谈气氛，如果客户在赶报告，媒介顾问可以这样讲：你赶报告需要多长时间，我

可以等你完成报告以后，我们再沟通。

2、 如果客户还是坚持你先讲什么事情的话，媒介顾问可以这样讲：我来拜访你有两个目的，和刘经理交换一张名片，认识

一下，我姓李，做房地产时报的一手房广告，服务过万科、仁恒等客户，听朋友讲，刘经理负责的这个项目目前刚刚开盘，



正是需要做媒体推广的时候，现在房子都不太好卖，也许我们这样一份专业的媒体能帮助刘经理的项目找到更多的投资性买

家。选择专业媒体，就是选择对专业买家做推广嘛！你看你能给我多长时间呢？

案例:2拜访形式:新客户初次拜访

      媒介顾问:小李(新闻晨报 申江服务导报)  客户:某旅行社老总刘先生(广告决策人)

      电话邀约回顾: 小李从一位老客户那打听到某旅行社准备投放报纸广告,老总姓刘.邀约该广告负责人刘先生见面洽谈广告事宜,

小李以某客户介绍的名义很顺利地邀约到了见面.

       拜访目的:推荐晨+申的打包组合方案,成为签约客户

失败:

      媒介顾问:刘先生你好,谢谢你在百忙之中抽出时间来跟我见面,这是我的名片……(一边递名片一边做自我介绍)

      客户:你好你好!你把你的报纸介绍一下

      媒介顾问:我们的新闻晨报是一份……申江服务导报……(媒体介绍)

        

      媒介顾问:(介绍尺寸价格)

客户:半通栏最低什么价格?.

      媒介顾问:晨报 5000元.申江4000

      客户  :这么贵啊?时代报只要2500元.



媒介顾问:时代报效果很差的,广告也很少的.

客户: 时代报我朋友介绍效果还可以的,申江效果反映现在越来越差了.价格又贵.

媒介顾问:申江我给你便宜点 3000元半通栏怎么样?

客户:太贵了,我不做.晨报你给我3000元半通栏我做.

媒介顾问:这个价格不可能的.

客户:你回去和你们公司商量一下,这个价格可不可以再来回复我吧

媒介顾问:那好吧.再见

请分析该面谈案例之中,媒介顾问在面谈之中那些环节上处理有问题!



成功达到目的:

媒介顾问  :刘先生你好,谢谢你在百忙之中抽出时间来跟我见面,这是我的名片……(一边递名片一边做自我介绍)

      客户: 你好你好!你把你的报纸介绍一下

      媒介顾问:我们的新闻晨报是一份……申江服务导报……(媒体介绍)

      客户:你上面的广告是怎么收费的?

      媒介顾问:我们是根据你的广告需求及广告预算,来跟你做针对性的投放方案的.

      媒介顾问:你这次准备推出什么样的旅游产品?

      客户:马尔代夫蜜月游.

媒介顾问:噢,你的旅游产品太适合在我们的媒体上发布了.申江以女性读者为主,而且蜜月去哪里一定是女人说了算.晨报以男

性读者为主,有消费能力的男士是我们的主要阅读群.所以出境的高端产品是效果非常好的.

客户:是嘛!可是我只有两份媒体的预算,而且时代报效果也不错的.

媒介顾问:恩,我认同.三份媒体都不错.在控制预算的前提下,我建议你选择发行量最大的报纸是没错的.

客户:申江同行反映效果越来越差,价格又贵.晨报半通栏什么价格?

媒介顾问:效果好和差一定程度上是跟客户的产品有直接关系的,你的蜜月游产品是非常适合女性读者的,我建议你做周报+日报

的组合,价格是 8500元一周,比单独订便宜 500元.

客户:看来还是套餐优惠.那我考虑一下明天给你答复

媒介顾问:好的.我明天上午给你来电再确认一下你的计划.在离开之前，我还想请教刘总对我推荐的方案有什么不满意的地方

吗？

客户：没有什么了，就是我还需要和销售部讨论一下！听取一下他们的意见。

媒介顾问：是这样啊！反正我离拜访下一个客户还有一点时间，不妨我们现在请销售部经理一起进来讨论一下，或者他能有更

好的意见呢？

客户：那倒不用了，我会后和他商量的！

媒介顾问：那依刘总的看法，他们会怎么评价这个方案呢？很多旅行社销售经理都是我的朋友，他们最怕老总问他们选择媒体



的意见，如果说好，业绩做不上来，老总反而说他们做得不够，如果说不好，到业绩不好的时候，反倒有得交待。其实，做媒体，选

择标准很简单，一看发行，二看人，晨报和申报作为上海影响力最大的周报和日报，选择他肯定没错，如果你不选择，那就是刘总不

相信我了。

客户：我怎么会不相信你呢！

媒介顾问：既然刘总，信任我，我更要帮助刘总做好宣传了，这样我们今天就先定一期作尝试，我回去安排我们的设计创意人

员好好的做设计。

客户：那好吧！

面谈过程之中，媒介顾问必须把握住任何时机，促使客户做出决定，议而不决，往往是媒介顾问销售实践之中最大的问题，成

为在媒介宣传之中客户的顾问，是媒介顾问最终及的挑战，成交就是客户对媒介顾问信任的关键。



案例:3拜访形式:老客户拜访

      媒介顾问:小李(新闻晨报 申江服务导报)  客户:某培训机构校长刘先生(广告决策人)

      电话邀约回顾: 小李和某培训机构成功地取得了新闻晨报第一次广告合作的机会.小李借报纸刊出送样报的机会.邀约刘校长再

次见面.

       拜访目的:计划一:增加晨报一周的投放频次  计划二:增加申报的投放

失败:

      媒介顾问:刘校长你好,今天晨报的广告登出来了,你看一下怎么样?

      客户:版面设计得还可以.就是效果一般,上午电话不是很多.

      媒介顾问:新闻晨报的效果你放心,100%好.你再等等看.下午电话会多的.

      客户:恩,这报纸效果只有一天呀.

      媒介顾问:刘校长,你从下周开始一周做两次,效果就翻倍了.

      客户:效果不一定翻倍,广告费倒要翻倍了.

      媒介顾问:那你一周一次做晨报,一次做申报.广告费可以便宜点.你看怎么样?

      客户:申江都是小姑娘看的,广告登了没用的.

      媒介顾问:广告有用的,价格便宜呀

      客户:先每周登一次晨报看看效果再说吧.

      媒介顾问:好的.那打扰了,再见.

   请分析该面谈案例之中,媒介顾问在面谈之中那些环节上处理有问题!



成功达到目的

      媒介顾问:刘校长你好,今天晨报的广告登出来了,你看一下怎么样?

      客户:版面设计得还可以.就是效果一般,上午电话不是很多.

      媒介顾问:效果一般是正常的.第一,你刚开始登广告,读者对你不熟.第二,你的产品比较高端,需求量小.你只能靠广告慢慢积累

你的客户.

      客户:恩,日报效果只有一天呀.

      媒介顾问:刘校长,我建议你增加你的投放频率,保持一定的媒体曝光率来吸纳你的客户.

      客户:恩,是的.就是广告费用又要增加了.

      媒介顾问:那是肯定的,为了前期打品牌知名度,前期必要的投入是要的.比如我们的人大,交大等等都是这样子做出来的,他们现

在业务已经非常稳定了.

      客户:是嘛.他们是怎么做的?

      媒介顾问:我给你两个方案,一个增加一次周二的同样面积投放,或者增加一次申江的同样面积投放.你可以二选一.

      客户:价格能不能优惠一点?

      媒介顾问:晨报不能优惠,申江我可以给你配合 200字左右的软文介绍,让读者做到主动阅读,

      客户:价格太贵,我没有这个预算.而且申江是小姑娘看的效果不好.我还是再考虑考虑吧.

      媒介顾问:要么你晨报一次硬广,一次软文.申江就做纯软文.这样投放频率保持不变,价格可以节约 8000元.而且内容又有可读

性.

      客户:哦,那倒可以考虑.我过两天给你消息吧,我再看看.

      媒介顾问:我们软文版面非常紧张,过两天我不能保证你有位置.所以最好今天能确定.

      客户:那么紧张吗?我不相信.

      媒介顾问:你看我们的软文版面这么多就知道有多紧张了,你今天定的话我明天就让我们的编辑来采访你.你看怎么样?

      客户:那好吧.我就定周二晨报吧.



案例:4拜访形式:老客户拜访

      媒介顾问:小李(新闻晨报 房地产时报)  客户:某房产中介公司刘先生(广告决策人)

      电话邀约回顾: 小李和某房产中介公司成功地取得了新闻晨报第一次广告合作的机会.由于房产政策的影响客户后面没有安排

广告计划。小李借顺便路过，探望客户的由头.邀约再次见面.

       拜访目的:以联络感情为主，寻找谈话中的合作机会。

失败:

      媒介顾问:刘先生你好,今天顺便路过过来看望你，现在工作忙吗?

      客户:忙的，就是门店生意惨淡。现在广告也没钱做了。

      媒介顾问:恩，我们广告现在也不好做，我价格给你优惠点你看你能做哇？

      客户: 关键我们还是没有什么广告费用。而且这段时间效果也不会很好

      媒介顾问:那你做房地产时报，我们房报上现在做广告的客户还挺多的。

      客户:他们是要打品牌的，我们现在要解决生存问题。

      媒介顾问:哦。我明白了。

      客户:那我这边正忙，我们保持联系吧！

      媒介顾问:好的，再见。保持联系！

请分析该面谈案例之中,媒介顾问在面谈之中那些环节上处理有问题!



成功达到目的

      媒介顾问: 刘先生你好,今天顺便路过过来看望你，现在工作忙吗?

      客户:. 忙的，就是门店生意惨淡。现在广告也没钱做了。

      媒介顾问：恩，我理解你们。倒不是没钱做广告，还是一个广告投入产出比的问题，你觉得呢？

      客户：也可以这么理解吧

      媒介顾问：那刘先生，你觉得我们双方怎样的合作形式才会帮到你的销售呢？

      客户：关键我们还是没有什么广告费用。而且这段时间效果也不会很好。

      媒介顾问：现在是所有的门店效果都不好，还是有些区域是业绩还可以的呢？

      客户：有些区域业绩还可以的。但整体不行

      媒介顾问：我们如果针对某个区域做些房源广告，投入不大。但可以增加单店的产出你看怎么样？

      客户：这个想法倒是还可以的。虽然投入小，但我还得要解决生存问题。

      媒介顾问：如果我们配合广告再组织区域的二手看房活动，买房的人有了，你还怕没法生存吗？

      客户：恩，不错。准备怎么弄？费用是多少？

      媒介顾问：我回去做个方案给你。

      客户：好的。等你的方案。

      媒介顾问：好的，再见。

      

     


