
助力每一个小微

商户实现梦想

如何寻找目标客户
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开发客户的目的

任何业绩都来自商户的不断积累

业绩=开拓商户 X  交易量

收入商户数量 商户质量

商户开发
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拥有房产的客户，有需求便民以及收款的需求；

市场里中小公司，有收款需求；

物业小区，小区里的居民比较集聚，容易形成小区效应；

写字楼里的办公区，金融意识比较好；

步行街：商户多，收款需求强烈

信用卡销售员，针对性强；

相关银行合作，直销公司、行业（协会）合作，可以相关共享、共赢；

批发市场；收款需求

我们的目标客户

用户人群分析



我们的目标客户 连锁商超，KTV、餐饮、SPA
美容、汽车、房地产、珠宝、
服装等机构，他们有收款需
求，同时也有账务管理，营

销等需求；

用户人群分析



我们的目标客户
害怕通货膨胀？快来“汇赚

钱”“秒投”啊！

主要人群，小资、白领
（有理财意愿但害怕承担

风险）

用户人群分析
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常见的开发渠道--扫街（主动出击)

准备工作
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常见的开发渠道--扫街（主动出击）



一线现场

什么时间点效果最佳？如何确定商户？
如何破冰？调整好心态！

常见的开发渠道--扫街（主动出）
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비즈니스 파트너와의
네트웍 구축 및 활용 역량

地铁口

大型超市인

지식과 열정을 가진 인적
역량

区域

选择 住宅小区인

지식과 열정을 가진 인적
역량

写字楼인 지식과

열정을 가진 인적 역량

批发城

常见的开发渠道--摆台（等客上门）



准备工作

一定要征得管理方同意哦！！

常见的开发渠道--摆台（等客上门）



确定区域

常见的开发渠道--摆台（等客上门）



想起POS机，他就会想起你，想起盒子支付。

常见的开发渠道--广而告之（推广）



1、固定广告（传统做法）

常见的开发渠道--广而告之（推广）



1、流动式

做活动

常见的开发渠道--广而告之（推广）



时间久了，你就在
他心里扎根了

@@@

常见的开发渠道--广而告之（推广）



一对一、一对多的销售方式（自媒体）

常见的开发渠道--广而告之（推广）



常见的开发渠道--广而告之（推广）

公共媒体



各种聚会还是要参加的

常见的开发渠道--资源己用（推广）



让资源最大化

常见的开发渠道--合作共赢



谈单个商户和谈连锁店其实您的成本是一样的

尝试着找找连
锁机构，也许
有惊喜哦！

常见的开发渠道--合作共赢



体现您身边
人价值的时

候到了

常见的开发渠道--合作共赢（人脉）
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开发客户的时间习惯

销售漏斗

客户管理习惯

开发客户的习惯



开发客户的时间习惯
建议时间 开发渠道 备注

19:00-24：00 广而告之
开发客户是从前一天晚上开始

10：30-18：00
主动出击、等客上门 随时随地开发

合作共赢 提前预约客户

开发客户的时间习惯



客户管理习惯

客户管理习惯

客户等级 跟进阶段 商户名称 联系人 电话 地址 具体情况



潜在客户开发

意向客户跟进（30%-70%的合作意愿）

高意向客户（70%以上合作意愿）
签约
维护

6个拜访*（1/2个见到KP）*（1/2深入洽谈）*22个工作日*12个月=396个
有效拜访
396个有效拜访*（1/3转化率）=132份合同
132份合同*2.17万（单商家月交易额）=287万（第13个月交易额业绩）
*？=⋯⋯
签单量=拜访量X转化率

客户管理习惯



成交之后

服务只有起点，没有终点！

客户活跃度=服务质量



①成交客户做好备注（意向客户与成交客
户分开备注）
②定期回访（信念、回访、直接上门回访
）注意向客户加上微信或要联系方式
③所有成交资料自己记录一份（如：生日
、地区）
④机器有问题，第一时间解决
⑤送礼（经常帮你介绍客户的）或让利
⑥对客户称呼（加强我们与客户之间的亲
和力）
⑦不要一直谈业务，谈谈彼此的爱好；

成交之后



方法+实践=成功



眉毛上的汗水
眉毛下的泪水

你总得选一样




