
整合多方人脉资源，蓄能蓄客蓄势待发

——开门红蓄客养客之道

一、课程背景

开门红即将开启，提前做好蓄客养客，将是制胜的核心与焦点。

如何整合多方人脉关系？

如何有效的蓄客与养客？

如何通过创新经营，稳定关系，赢得信任？

本套课程，将从获客、暖客、知客、融客等多角度，强化开门红蓄客养客

的效果，为开门红做好前期的客户储备。

二、课程目标

1、建立正确的客户认知，学习获客的技巧

2、强化客户的关系管理，掌握暖客的方式与方法

3、通过热点问题的沟通，唤起客户的需求，提升融客的能力

三、课程对象

    营销人员、客户经理、渠道服务人员

四、课程大纲

引言：医生的不销而销带来的启示

——营销的本质与营销的核心是经营，经营关系、经营家庭、经营财富

（一）建立正确的客户认知

1、找不到客户，其实是一个伪命题

2、客户就在我们身边，要学会捕捉机会、创造机会！

3、每个人都需要保险，只是买多少或是在哪里买的问题



4、我们每个人都有两类客户：成交与未成交

5、客户的阶段论：阶段不同，价值不同

6、营销工作的本质：经营客户

7、建立正确的角色定位

8、开启多元化的客户经营思维——流量思维、产品思维、根据地思维、

渠道思维、服务思维、利他思维

9、营销之道——三招九式

（二）打开财富之源，开启多元化获客之路

1、获客的本质

——什么是获客？获客的本质、获客的误区、获客的准则

2、获客的流程与要点

——梳理名单、客户分析、客户细分、资料收集

3、三条主要的客户来源

——缘故渠道、潜在渠道、陌生渠道

4、获客的方式与方法

01、缘故获客——做好身边资源的整理

02、渠道获客——有效利用人脉资源

03、圈子获客——主动寻找各类圈子

04、活动获客——打造个人影响力中心

05、问卷获客——借助工具，拓展客群

06、自媒体获客——学会线上获客

（三）邀约客户，主动取得联系



1、邀客的本质与内涵

——什么是邀客？邀客的核心与要点、常见的问题解析

2、如何邀约客户

——邀客的方式、设计合适的理由和借口、邀客的方法

3、邀约客户的流程与要点

——确定对象、前期准备、客户邀约、微信提醒

（三）暖客温心，强化客户关系管理

小白兔钓鱼的启示——不要用个人的思维衡量客户的想法，创新暖客的方

式与方法

1、暖客的本质与内涵

——什么是暖客、暖客的意义、暖客的核心、暖客的误区

2、暖客的方式——专业式、情感式、助人式，日常问候、客户拜访、组

织活动等

3、暖客的方法及要点——客户走访、市场调研、礼品赠送、开展活动

4、暖客的要诀——敬人、容人、让人、礼人

5、暖客的流程——策划计划、准备组织、操作执行、总结评估

（四）知彼知己，正确判断客户的需求

1、知客的本质与内涵

——什么是知客、知客的意义、知客的内容

2、知客的方式与方法——访谈式、问卷式、查询式、活动式+望闻问切

3、知客的流程——策划、准备、组实施、总结

（五）融合思想，打通理念，做好深度销售的准备



    1、融客的本质与内涵

——什么是融客、融客的本质与内涵、理念不打通，一切销售行为都是无

效的、传递保险的六个方面理念

2、融客的方式与方法

——融客的方式：讲授式、聊天式、互动式、体验式、咨询式；融合的方

法：个人沟通、小型沙龙、借助会销；未来的趋势——活动+社群

3、多元化的融客沟通策略

——顾问式沟通、诊断式分析、场景式体验、功能性解读、类比式沟通

4、融客的方向与重点

——养老视角融客、传承视角融客、后备金视角融客、收入分配视角融客、

资产配置视角融客

结语：带着困难上路，只要方向是对的，机会就在路上！


