
客户开发渠道与沟通技巧
主讲：张宇

课程背景：
现在国内的金融从业者近千万，其中有相当一部分为财富顾问，理财顾问或者客户经理等
业务类从业者。同时，每年还有大量的新人进入到金融行业成为一名业务人员。那么如何
培养这些业务人员，让新加入的业务人员快速成长起来，让原有的业务人员进一步提升
呢？为了解决这一问题，并结合多年的实际培训和展业经验系统的将各种碎片化的培训内
容结合成系列的金融人才培养课程，通过本课程能够体系化的将业务人员在展业过程中遇
到的，解决不了的问题一一纾解，并帮助学员快速成长。 
课程收益：
 拓客能力提升： 通过大量案例引导并激发业务人员的拓客思维从而提升挖掘陌客能
力；
 客户邀约演练：帮助学员设计各类邀约话术并通过演练等方式提升邀约成功率；
 专业沟通能力：通过提升学员专业能力打造人设并以此推动其产品解说能力；
 促单签约训练：有针对性的训练销售促单技能，帮助学员达成临门一脚的业绩达成；
 增强粘性规划：通过案例引导并带领学员研讨各种维护客户，增强粘性的方案
课程时间：0.5天
课程对象：财富顾问、理财经理、投资顾问，客户经理（课程人数：20～40人）
课程大纲：
启发视频：乔布斯如何分析自己的客户
一、谁是我们的客户？
1、你所在城市的市场环境是怎样的？
 竞业公司梳理：全国性，地方性
 竞业产品归纳：标准化，非标准化
2、思考并寻找符合需求的客户方向
研讨：与竞业者的差异，我们的产品能满足什么样的客户群体？
 客户需求的四个要点：业务合规，收益合理，服务品质，管理运营
 符合需求客户画像一：有安全稳定投资需求的人
 符合需求客户画像二：正在创造财富的人
 符合需求客户画像三：即将创造财富的人
 符合希求客户画像四：曾经创造并依然保持财富的人
3、结合需求确定客户目标
思考：符合画像标准的人都是谁？
 有安全稳定投资需求的：有持续稳定收入为主（工薪，企事业单位等）
 正在创造财富的：以成功创业者为主（企业家，商人，专业投资人等）
 即将创造财富的：以年轻人或意外收益为主（拆迁，富二代，高科技人才等）
 曾经创造并依然保持财富的：以有积累的老人为主（房租收益，高额存款等）
分组研讨：结合客户画像标准研讨客户在城市中的哪些地方

二、去哪找我们的客户？
工具：潜在客户开发明细表
1、 寻找客户最主要的四个方向：公共场所，社会群体，人脉关系，平台借力
2、 寻找客户不同方向的优劣势与方式方法



 公共场所：市场，超市，街边，体育馆（传统方式与创新方式）
 社会群体：球会，车友会，广场舞团体，歌友会，旅行团（联动与参与）
 人脉关系：亲属，朋友，同事，战友，同学校友，转介绍等（有信任基础）
 平台借力：产说会，社会培训，网络，销售相关平台（内部组织或外部交换）
研讨：分组研讨最适合的开发方向并分析更适合的开发方向

三、用什么方式找到我们的客户
1、开发客户的三种模式定位分析：电销，网销，面销
2、打电话开发客户的方式演变（成功概率）
 前期准备：电话号码，个人情绪，专业储备，资料整理
 事中操作：设计话术，调整情绪，注意节奏，重在邀约
 事后总结：通话内容记录，重点客户标注，通话情况分类
 七种电销情况应对分析
 熟客与陌客在电话沟通形式中的差别
案例：某公司电销冠军成长历程
3、借用网络开发客户（重在渲染打造人设吸引客户）
 微信（QQ）开发客户要领：有效利用朋友圈，吸引准客户利器
 抖音+微博吸引客户：重在坚持，培养客户，打造人设
案例：某销售精英如何利用朋友圈树立专业人设并不断开发新客户
4、不同场景下现场开发客户（不同阶段做该做的事）
 陌生公共场景：多认识，简沟通，加联系，留印象
 定向群体活动：多参与，拒急功，增熟络，懂借力
 随机偶遇场景：多观察，会创造，套近乎，知进退
研讨+演练：在三种不同场景中演练与客户沟通


