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产品详情

三种类型客户的应对策略

在为客户服务的过程中，我们每天都能遇到形形色色的人，如果要按转介绍这个需求点将他们进行分类
的话，我们大致可以分成三种。

1. 第一类：喜欢出风头型

这类客户可以免费给你进行转介绍，不过他更多地是在展现自己的人脉，让自己出风头，在此过程中他
十分享受被周围人崇拜、赞美的感觉，希望可以荣誉加身，光芒四射。

如果他给你转介绍成功了，那么你在与他沟通的过程中就会时不时听到这样的话：

“之前，我给你介绍的朋友怎么样？私企老板，身价千万，很优质吧”、“我给你介绍的朋友不错吧？
公务员，拿着国家的铁饭碗，工资虽然不高，但消费稳定！”、“我给你介绍的王姐怎么样？做项目了
么？要是有什么问题你告诉我，我帮你好好解释清楚！我俩十几年的交情了”等等。

这种客户喜欢出风头，也享受出风头，因为在这过程中他的优越感、成就感油然而生。



应对这种类型的客户**的方法就是抓住每一次让他站在聚光灯下的机会，让他尽情地表现自己，获得心
灵上的满足。

比如美容院年会邀请她作为特别嘉宾进行颁奖或当众对他表达感谢;邀请他出席美容院的重要活动，并上
台演讲等等，只要你让她尽兴，获得满足感、成就感，那么客户转介绍的成功性也就很大了！

当然了，这种喜欢出风头并且很忘我的客户还是比较少见的，如果你遇到了这样的客户就一定要加倍用
心地服务，因为他们属于黄金客户。

2. 第二类：利益型

一般来说，在我们的日常工作生活中，这种利益型的客户还是比较多的，你想让他帮忙转介绍，那你就
需要给他让他满意的利益，这样他才会心甘情愿的为你介绍新客户，并且乐此不疲。

不过需要注意的是，这样的客户也分两种类型，一种是直接挑明型，即直接跟你摊牌说，“我给你转介
绍，你给我什么好处”，第二种是言外之意型，即有这个意思，但没有在话里明确说出来，暗示着你需
要给她意思意思。

这种类型的就想办法给她想要的利益，介绍一个送双倍积分、直接打折都可以，这样就可以很轻松让她
们为你转介绍了。

3.第三类：友谊型

这类客户还是比较单纯的，一般他与你交往的目的，并不是从你身上获得好处，也并不指望你可以帮助
他什么，而是单纯觉得你人不错，有人格魅力或者跟你有共同语言，有共同的兴趣爱好，能跟你聊得来
等等，所以想要跟你做朋友。

他们通常不会刻意为你打听谁有美容需求，也不会专门给你转介绍，而是她恰好遇到了，看到合适的了
，就会把这个人介绍给你，如果遇不到，没有合适的人，那就算了。

这类客户你需要好好珍惜，好好维护，虽然他们平时不会给你带来很多切实的利益，但是她们把你当成
朋友，只要是朋友，她们在遇到有需求的客户时就会第一时间想到你。所以，你也要好好对待她们，把
她们当成你的朋友，只有朋友之间才是*不计较利益得失的。

总之，客户的满意度是转介绍率的关键，因此在服务客户的过程中，只有真正用心去服务才能感动客户
。用心服务并非是一纸明文，一套话术，而是以一切以客户满意度为出发点的核心贯穿于服务环节的方
方面面，只有我们真的以“客户为上”才能获得客户的信赖，让客户心甘情愿为我们转介绍！



易地推招生拓客

是一家专注于培训机构招生地推服务、百业门店地推拓客服务，美业养生健身拓客等于一体的众包式地
推战略品牌！

 

【服务对象】

主要服务于少儿艺术体育类培训机构、美容院、养生馆、汽修美容、火锅餐饮、口腔诊所等百业门店，
为门店提供专属拓客推广引流服务和下店执行服务。【合作模式】一般情况下会安排一组8人团队上门招
生拓客，我们主要采用地推售卖体验课/拓客卡或者体验套餐的形式，锁定机构周围3公里范围内的学校
、社区、商场、广场、公园等目标客群出没的地方，筛选过滤符合要求的意向客户了，通过一对一详细
沟通，介绍机构、介绍活动，邀请参与，现场收取客户体验课/拓客卡费用或者套餐费用，后期邀约客户
直接到店体验，直接转化。
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