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怎样开发一个客户去做新三板吧__新三板开户都要哪些条
件啊？-股识吧

一、开发客户的步骤有哪些？

如何开发客户 （一）、准客户的必备条件 1．对我们的产品有需求 2．有购买力
3．有购买决策权 （二）、谁是我的客户？ （三）、他们会在哪里出现？
（四）、我的客户什么时候会买？ （五）、为什么我的客户不买？ 1.客户不了解
2.客户不相信 （六）、谁跟我抢客户？ （七）、不良客户的七种特质：
1．凡事持否定态度，负面太多 2．很难向他展示产品或服务的价值
3．即使做成了那也是一桩小生意 4．没有后续的销售机会
5.没有产品见证或推荐的价值 6.他生意做得很不好 7.客户离你地点太远
（八）、黄金客户的七个特质：
1.对你的产品与服务有迫切需求（越紧急，对细节、价格要求越低）
2.与计划之间有没有成本效益关系 3.对你的产业、产品或服务持肯定态度
4.有给你大订单的可能 5.是影响力的核心 6.财务稳健、付款迅速
7.客户的办公室和他家离你不远 （九）、开发客户的步骤： 1.收集名单 2.分类
3.制定计划 4.大量行动

二、怎样开发新的客户？

开发新客户主要就是准确找到需要你产品或服务的人，销售人员一定要像雷达一样
，时时刻刻努力寻找潜在客户，并仿效锥子精神，勇往直前，不成功，不罢休。
以下几条就是开发新客户的法则：&nbsp；
1. 每天安排一小时做销售，就象任何其它事情一样，需要纪律的约束。
2. 销售总是可以被推迟的，你总在等待一个环境更有利的日子。
3. 其实，销售的时机永远都不会有最为合适的时候。
4. 尽可能多地打电话。
5. 永远不要忘记花时间准确地定义你的目标市场。
6. 如果你仅给最有可能成为客户的人打电话，那么你联系到了最有可能大量购买你
产品或服务的准客房户。
7. 在这一小时中尽可能多打电话。
由于每一个电话都是高质量的，多打总比小打好。
8. 电话要简短。
9. 打电话做销售拜访的目标是获得一个约会。
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10. 不要在电话上销售一种复杂的产品或服务，而且你当然也不希望在电话中讨价
还价。
11. 电话做销售应该持续大约3分钟，而且应该专注于介绍你自已。
12. 在打电话前准备一个名单。
13. 专注工作。
14. 在销售时间里不要接电话或者接待客人。
15. 充分利用营销经验曲线。
16. 正象任何重复性工作一样，在相邻的时间片段里重复该项工作的次数越多，就
会变得越优秀。

三、业务销售如何开发客户哦，感觉好累！！

如何与客户联系，并得到自己想要的信息！找上门的客户很难说比自己去开发的客
户是否更好对待些。
因为，他能找到你，自然也能找到其他家同行。
有时候，只是为了寻求某些要求而更多的询价或者询样。
个人觉得，无论是何种情况，作为销售员，都要用自己的销售素质、服务品质和产
品来留住客户。
但是，当客人跟您主动联络时，您应记下一下情况，而不是随着客人的思维方式旋
转，否则，会错过很多信息。
1. 客户公司名称、经营产品、联系方式、地址、联系人姓名、职务无论此次是否做
成交易，有资料在，日后有新品时也可以保持联络。
多个朋友是好事。
2. 客户是从何处得到你的联系方式（黄页、搜索引擎、展会、客户口碑、其他）这
样可以清楚地了解到，哪种宣传方式是比较有效的，次年在计划的时候可以着重推
广。
3. 了解客户购买产品是用于何种产品和结构上的这个信息可以帮助你搜集自己的客
户市场，因为有时候生产者本身都不一定知道，原来自己的产品还可以用在其他方
面。
等同于开发了一个崭新的市场分额。
而且多了解客户产品的结构特征，可以很好的帮助你日后遇到同类客户时的联想能
力，能够马上反映出客户产品的大致样式、功能、结构、售价等等，有利于建立客
户对你的专业信赖度。
也许会奇怪，为什么还要包含售价，那似乎是客户自己的问题，其实，不然，客户
的产品售价直接影响着你产品的出售价格。
除了市场统一售价的产品，其他时候，产品售价是根据市场细分客户来定位的。

                                                  页面 2 / 6



股识吧    www.gupiaozhishiba.com
 

譬如，做设备的客户，一台设备就几十万，利润不错，他也就不会来计较价格问题
，偏重于品质和功能。
而如果是做就靠销售量来取得微薄利润的客户，一味的偏重品质对他是没有意义的
，他需要的是降低成本来增加他的利润。
4. 明确客户需求产品的功能性和特殊要求很多客户都有自己的要求，以及国际或国
内通用的品质测试项目。
有时候，标准产品与需通过特殊测试项目的产品之间的价格差异是相当大的，因此
，需要了解清楚后再分析。
5. 明确自己有什么产品是最接近客户寻找的，什么产品是最适合客户行业的在得到
客户信息后，应快速反应出客户寻找的产品，公司是否有，如果没有的话，客户是
否接受特殊处理，如：开模定制等。
也必须快速整理出客户所在行业的产品，一般都选择哪类型的产品，可以给客户做
一下推荐。
有时候，客户的寻找是漫无目的，他只是有一个大概的需求，却无法表述或找出究
竟哪个才是可以使用的，因此，你就要像站指路的明灯一样给客户信息，以解他的
困惑，这样，客户会非常认同你的专业并信赖你。
6. 如果客户不能接受特殊处理，如：开模定制等，应尽力帮助客户找到其需要产品
的供应商，并告知客户也许会很纳闷，那不就是把竞争对手介绍给客户嘛，有点傻
。
其实，往长远的想，当你帮助客户找到供应商后，客户会非常感激你，客户也会纳
闷，你怎么会愿意把客户让给竞争对手。
此时，也就凸现你作为销售人员的品质了，生意是溪水长流的，是大环境下的个别
交易，要懂得共享蛋糕，而不是把蛋糕占有等着它变质。
这样一种情况下，客户对你的信任度会非常好，他会在以后发现有这方面需求时，
第一时间的找你来做，因此他认可了你作为销售人员的品质。
另一方面，同行也会很尊敬你，因为你让他们懂得生意是要一起分享的，不是互相
贬低来取得的，那对谁都没有好处。
这样，你同时又获得了两方的朋友，他们都将在日后给你带来利益。

四、如何更好的去开发客户

先 对你现在的 客户 做好，尽量&nbsp；
让他们&nbsp；
满意，有些新&nbsp；
客户是 通过 老&nbsp；
客户来&nbsp；
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的 ，你的服务&nbsp；
态度 好，讲&nbsp；
信用，久而久之，人家&nbsp；
客 户 还会&nbsp；
&nbsp；
为&nbsp；
你介绍&nbsp；
&nbsp；
新的合作 伙伴的 ，谁&nbsp；
都希望 和 讲信用 的 人&nbsp；
合作 的

五、如何开发终端客户

展开全部每个业务员，每个公司都想和终端客户合作。
能否开发终端客户，一是要看你自己能否找到终端客户的联系方式，二是看你们公
司跟你有没那个能力把终端客户拿下，否则你失去的是更多的东西。

六、如何开新三板账户

需要开通新三板交易权限后才可以交易。
自然人投资者开通新三板交易权限的要求如下： 1、一类投资者（可交易基础层、
创新层及精选层股票）：（1）申请权限开通前10个交易日，本人名下证券账户和
资金账户内的资产日均200万元以上（不含通过融资融券融入的资金和证券），且
前30个交易日中有5个交易日（含）以上日终资产不低于200万。
（2）具有《适当性管理办法》规定的投资经历、工作经历或任职经历。
2、二类投资者（可交易创新层及精选层股票）：（1）申请权限开通前10个交易日
，本人名下证券账户和资金账户内的资产日均150万元以上（不含通过融资融券融
入的资金和证券），且前30个交易日中有5个交易日（含）以上日终资产不低于150
万。
（2）具有《适当性管理办法》规定的投资经历、工作经历或任职经历。
3、三类投资者（仅可交易精选层股票）：（1）申请权限开通前10个交易日，本人
名下证券账户和资金账户内的资产日均100万元以上（不含通过融资融券融入的资
金和证券），且前30个交易日中有5个交易日（含）以上日终资产不低于100万。
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（2）具有《适当性管理办法》规定的投资经历、工作经历或任职经历。
注：自然人投资者投资/工作/任职经历要求为（符合以下条件之一）：（1）具有2
年以上证券、基金、期货投资经历；
（2）具有2年以上金融产品设计、投资、风险管理及相关工作经历；
（3）具有《证券期货投资者适当性管理办法》第八条第一款第一项规定的证券公
司、期货公司、基金管理公司及其子公司、商业银行、保险公司、信托公司、财务
公司，以及经行业协会备案或者登记的证券公司子公司、期货公司子公司、私募基
金管理人等金融机构的高级管理人员任职经历。
（属于《证券法》规定禁止参与股票交易的，不得申请参与挂牌公司股票
发行与交易） 2022年12月27日之前已开通新三板合格投资者权限的投资者，无需做
任何操作，默认具备“一类投资者”权限。

七、新三板开户都要哪些条件啊？

展开全部个人新三板开户条件1.需要2年以上证券投资经验，或者具有会计、金融
、投资、财经等相关专业背景。
2.投资者本人名下前一交易日日终证券类资产市值在500万元人民币以上。
证券类资产包括客户交易结算资金、股票、基金、债券、券商集合理财产品等，信
用证券账户资产除外。
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