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1、信息互换、了解客户的信息

       开场方式很重要，以前的老套打招呼方式已经被淘汰，现在需
要一种新颖及幽默的话题来吸引对方

      例如：小哥哥，你现在在哪里呢

      客户：我在家呢或者我在公司呢

      回复：你现在在我的脑海里

      客户就会感觉你比较幽默、风趣，才会对你产生好感。话题就
可以顺利的延伸下去。从幽默的聊天当中获取客户的所有信息，还
能得到客户的赞赏。



1.1：姓名、年龄、工作、爱好、收入、家庭？

如何更好的信息互换？
      聊天氛围放松的情况下，适当抛出自己的信息：

姓名：我叫小敏，在交易所工作，你呢？
年龄：我今年30岁了，你呢？
爱好：我喜欢旅游、美食、瑜伽、工作，你呢？
收入：我的工作收入过万了，还有其它的副业，你呢？
家庭：我至今单身或者离异，你呢？
      注：千万不要一口气把信息全部抛出去，介绍自己的时候顺口一句
“你呢？”来引导客户透漏信息，客户就不会觉得你像查户口的一样，更容
易获取更多的信息量。



2：如何与客户建立深厚的感情

如何绕过陌生感：

1：通过赞美

2：通过外号

3：学会聆听

4：模仿对方

5：展示高价值



2.1：通过赞美

如何赞美：通过客户的图像、朋友圈及客户发给你的照片
     
     自己：看到你的发型，让我想起初中时期，我最喜欢欺负的那个同
桌，纯纯的、呆呆的。
     自己：你的穿着打扮给人一种气度不凡、文质彬彬等，你是公司的
CEO吗？
     自己：看了你的照片，我有一种感受。
     客户：什么感受？
     自己：像你这样的帅哥 /美女，不应该下凡啊，人间太危险。



2.2：通过外号
      只要外号不涉及到侮辱人格、低俗、辱骂等，也是能很快让我们绕

过陌生感的一种方法。聊天中你反复提到客户的外号，那么你的印象在

客户心里就更加深刻了。

例如：

      你皮一下可以，皮几万下可不行，那以后我就叫你皮一下好了。

      你的眼睛黑溜溜像小鹿的眼睛，以后我就叫你小鹿吧。

      夜猫，还不睡觉，都几点了。（客户深夜发信息或者朋友圈，就叫

你夜猫吧。 )
      扮演熟人，客户跟你聊天会更加热情（比起陌生人的聊天方式），

因为你和客户，不是陌生人，而是熟人的存在。



2.3：学会聆听

      一段聊天，能否正常聊下去，不可能只有某一方在喋喋不休，另一

方不言不语的。

      千万不要开启了话题，就停不下来，叽叽喳喳一大堆，客户隔着屏

幕，把你当傻子一样。心里默念：烦不烦？表面笑嘻嘻，心里MMP。

      学会去聆听，坦诚地与客户分享喜悦、痛苦。也要倾听客户的欢喜

与苦恼，然后反馈，表达信任，交换信息，进一步拉近你们之间的亲近

感和信任感。

      那要如何引导呢？

      可以用你的感受，来展开话题。举例如下：



多数客户在聊天的过程中会发段语音给你

例子：“你声音好好听呀，唱歌一定也很好听”

      不管客户怎么说，继续延伸：“你平时喜欢听什么样的歌？哪个歌

手？”然后问客户“为什么喜欢？”还可以 “然后呢？ ” “哈哈，那接下来

怎么样？ ” “继续说，我听着呢 ”等之类的话，以感受开场，抓关键点延伸，

然后进行开放式问题，想方设法让客户讲话。引导客户跟你透漏更多信

息。

      要成为一名有趣的聆听者，交流多了，以后你会发现，和客户聊天

的时候，客户的话会越来越多，对你依赖越来越重，心思也就在你这里

了。



2.4：模仿对方

      人只会对自己熟悉的人、事、物更加有安全感，也会更加青睐。物

以类聚，人以群分。任何人对熟悉，性格相似的人更加喜爱。模仿客户

的一举一动，会让客户对你产生好感。那么，在聊天中，如何模仿？

1、语气语调

      通常客户的口头禅，或者语调语气，都直接拿来用，客户看到你这

样，潜意识中会觉得，你跟客户是一样性格的人。

      比如，客户说：什么，吃饭？不存在的；跑步？不存在的等

      你可以模仿：下班？不存在的，我热爱工作。

      模仿大概的语气语调，客户会感觉讲话有相似点、有共鸣



2.4：模仿对方

2、模仿客户常用的表情

      不管是whatsapp、Facebook等软件自带的表情，还是GIF动态图，

或者各种表情包，客户喜欢哪一种风格，你就用哪种风格的表情包。

      所以别轻视这些小技巧，都是细节来的。

      能让客户对你产生好感，相同的一个点、气场很重要，也可以根据

客户的言行举止，做出相应的模仿，当然，不是让你完全跟客户一样，

而是需要客户严肃、绅士，你就要跟着严肃、优雅，客户逗比，你就跟

着搞怪。

      这样很容易建立起亲切感和相似度，也就离成功越来越近了。



2.5：展示高价值

      要学会利用生活照，展示自己高价值的一面，这对你有很大的帮助。

      同样，在聊天过程中，懂得展示自己的更高价值，有助于增加客户

对你的好感。

      不过，如何展示更高价值呢？

      很多人会犯这样的错：我在一家上市公司做主管，月入几万甚至几

十万的。这不是在展示更高价值，而是在炫耀，客户会觉得我有点浮夸。

      正确的打开方式是，讲故事，间接展示自己的更高价值。



2.5：展示高价值

例如：啊，全身都湿透了，刚在健身房练了一个多小时，要回家洗个澡

先。（前期找好配套的套图，就晒出在健身房的照片）

      现在准备吃午饭，可是上菜太慢了，感觉要饿死在这里。（然后发

出高逼格的餐厅照，过会再发食物照片）

      还没下班呢，最近公司让我负责一个项目，忙死了，现在好困。

（发一张工作时候的照片）

      好美啊，这里。（发一张旅游照）

      讲故事，包含着你的情绪观和价值观，这样也能让客户找话题，回

复你的情绪，肯定你的价值。



3：讲故事表明身份、切入时机

      

      以上所述的目的是营造一种安全感，让客户放下警惕，和你好好聊

天。但毕竟你们对彼此还不是特别了解，那么你就要学会释放自己信息

的同时，收集客户释放的信息。进一步打破客户的防备心。

      建立好感情后如何表明自己的身份？

      要讲什么样的故事切入我们的产品？

      
      
      
      



3.1：如何表明自己的身份？

      我之前在哪里工作过、为什么选择离开？

      我之前投资了什么，成功还是失败？

      我现在在做什么，前景是什么？

      要提前打造好客户对你工作的疑问，讲故事嘛，你的故事有多完美，

就可以判断出你吸引客户的程度

      1：如何成为交易所或者项目发售公司的代理

      2：人物反转，实现财富逆袭

      



3.1.1表明身份

1：如何成为项目方的代理

      我之前在比特大陆工作了3年，担任销售部门经理，在币圈里也算

的上比较专业了，对炒币和挖币特别熟悉。也结交了好多朋友、还有同

行业的朋友。

现在的职业：

      通过讲故事来展现现在的职业，不然直接表明我是项目方代理，客

户会觉得你就是一个推销的。



3.1.2分享投资案例

      在比特大陆工作的时候才接触数字货币，一路看着比特币飞一样的

上涨速度，高达6万美元。早期没有抓住这个机会，在币价5万美元左右

的时候，我看好币价还会上涨，就掏空了所有的积蓄购买了5枚比特币。

结果国家政策，币价腰斩。高价的时候没有卖掉，截止现在亏了10万美

元。心理一直有个误区，一心想着炒币怎么短时间暴富。比特币亏完后

又投资了一些新发行的币，结果被平台割韭菜了（发一些流泪的表情）。

但我明白了一个道理，做任何事还是不能抱侥幸心理（投资失败获取客

户的同情心）。

      聊完之后客户肯定会问割韭菜是什么或者怎么会被割韭菜，正好合

理的讲述炒币的风险性、为流动性挖矿的稳定性做铺垫



3.1.3投资失败引出如何找到流动性挖矿

      投资失败后，整天脑袋里面就在想怎么能快速把亏掉的

钱赚回来，从哪里跌倒就从哪里爬起来。炒币失败了，那我

可以去挖币吗？反复的问自己。自己虽然有渠道和关系，那

么我要怎么去利用好它呢？

      结合自己的关系和渠道找到流动性挖矿的项目方，了解

到它的特性尝试了以后才知道如此稳定，安全，没有任何风

险！全部都在自己的掌控中



3.1.4炒币和挖币的对比

      我把之前炒币亏掉的事分享给流动性挖矿的项目经理，他帮我分析：

炒币就是赌博，币价上涨才赚钱，币价下跌就亏的血本无归。流动性挖

矿1：透明度高，2：去中心化：区块链的去中心化环境确保了控制权从

中央当局转移到分布式网络。去中心化为其用户提供了无信任环境的好

处，提高了数据的一致性，减少了薄弱点。3挖出来的币是USDT是跟着

美金走的，你不需要担心会跌没掉，或者亏掉1USDT对标1美元



3.1.5：代理身份的形成

      当然，肯定要有自己的优势才有资格和项目方谈合作。优势：我在

比特大陆公司工作三年之久，也累计了不少人脉关系（包括炒币的、玩

合约的、现货的、挖矿的等等），这是人际关系优点。

这是一个全新的项目，没有任何约束，想用钱的时候随时自己掌控，无

质押，无锁仓！轻松灵活，返利时间快每6小时返利一次！而且只需要

支付一次很低的节点费用，永久都可以享受这种待遇，比放在银行还稳

定，收益也比较客观！

     
      



3.2:人物反转，实现财富逆袭

学历一般的我、家境贫寒、如何实现财富逆袭？

      我叫小敏，30岁广东人，爱好：旅游、美食、工作、写作。毕业5
年了，2020年月均收入3万以上，移民到新较好几年了  我是怎么做到的？

      

工作经历：我毕业后在深圳一家会计事务所上班，朝九晚六，月工资大

概3000到5000，每个月还要存2000块钱，因为母亲身体不太好，这些

钱攒着用来给母亲治病，自己家境不好，也只是个普通二本，每月基本

开销就1000，不敢乱花钱，化妆品只用几十块钱档位的，毕竟养活自己

都很难了，哪还有什么其他的想法。对自己的生活现状肯定是不满的。



3.3：如何拓展副业

      日子就这么过着，没有目标，没有激情，工作透支了我所有精力，

身心俱疲。此时再看看我的朋友和同学，有的已经晋升了业务主管，管

理30多人的团队，有的已经成家立业，幸福美满。这深深地刺激到了我，

我觉得只靠工资过不上自己想要的生活，于是拿出部分存款去进行投资。

同时我还挤出时间发展副业、做兼职。我是如何拓展副业的呢？也没什

么发财之路，可能是自己比较幸运吧。18年到现在，这些年是短视频风

口，我就利用自己的特长，替一些网红博主写文案赚钱，18年赚了10万，

19年赚了20万，20年赚了30万左右。应该也不算多，而且这不是全部，  
我比较得意的还是投资项目上的收益。



3.4：投资什么项目？

     DEf i项目是区块链技术发展出来的去中心化金融，它和以往的金融
不一样。以往的金融是需要金融公司干预的。而去中心化的金融是建立
在区块链上，依靠只能合约（分布式账本）。
传统普通的中心化金融要借助交易所，银行，或者金融公司等工具来完
成金融交易，它会受到认为的干预。而DEf i是去中心化的金融产品，它
是建立在区块链上的，人为无法干预，全部都是依靠智能合约运行。真
正做到公平，公正，公开。  
     
到现在每天还在产生收益。这就是我投资的项目，正好是赶上了数字货
币的风潮



3.5：透露自己的收益给客户

     这个也算不上隐私，身边的朋友都知道，现在的本金比刚开始做的

时候本金大了很多了，之前只有1万U的时候每天收益是2%一天也就

200U的收入，很多想买的东西都不够买，新家坡的消费本来就贵，我

很节约的，把能省下的没一分钱都存进我流动性挖矿的钱包，我现在累

计到了存放70万U，每天收益3%，一天收益21000U，这个时候配合一

张收益图发给客户看！现在虽然不是特别富有，但是过的生活质量好了

很多！



3.6：给客户提出自己的建议

     

      不建议炒币，炒币都是行业领军人物在操作的，他们想要收拢资金

单时候，倒霉的就是我们这些普通玩家！流动性挖矿，永远都不会亏损，

它相当于一个世界自由银行一样，稳定安全，收益还高呢！美金只会有

特别小的波动，对比那些波动，我们每天产生的收益，根本就不会受到

任何影响的！



4：如何排除客户的顾虑和困难

客户的顾虑：

1：什么是Defi ？
2：Defi的优势在于哪里？

3：Defi流动性挖矿是什么？

4：挖矿的步骤？

5：为什么是USDT的流动性挖矿？



4.1：什么是Defi ？

DEf i项目是区块链技术发展出来的去中心化金融，它和以往的金融不一

样。以往的金融是需要金融公司干预的。而去中心化的金融是建立在区

块链上，依靠只能合约（分布式账本）。

传统普通的中心化金融要借助交易所，银行，或者金融公司等工具来完

成金融交易，它会受到认为的干预。而DEf i是去中心化的金融产品，它

是建立在区块链上的，人为无法干预，全部都是依靠智能合约运行。真

正做到公平，公正，公开。



4.2:Defi的优势在于哪里？

1.透明度高：由于区块链网络中的每一笔交易都会被广播到每一个节点，
因此实现了更高的透明度。网络中的每个节点都可以验证数据。如此高
的透明度为丰富的数据分析提供了空间，并确保每个人都能验证访问。
2.不变性：区块链中的数据不能被更改。网络中每一个包含交易细节等
信息的区块都使用加密原理和哈希值。
3.互操作性 :区块链通过连接不同的区块链系统，确保跨链交易的无缝链
接，从而实现互操作性。
4.去中心化：区块链的去中心化环境确保了控制权从中央当局转移到分
布式网络。去中心化为其用户提供了无信任环境的好处，提高了数据的
一致性，减少了薄弱点。



4.2:Defi流动性挖矿是什么？

Defi的流动性挖矿，主要建立在以太坊的区块链上。它是通过以太坊上

的DEfi产品提供流动性而获得矿产收益。简单低说：存入代币，比如

USDT资产既可进行挖矿，之所以成为“挖矿”。也是沿用了比特币挖矿

的行业说法。

它跟传统的银行理财很像，我们把美金存入银行，银行每个月都会给我

们利息，但是你存入很多钱，银行的利息是给的很低的，不足以让你跑

赢通货膨胀。那你的资产还是无形的损失。

但是这个列举市面最大的交易所coinbase是以usdt的资产，领取一个

coinbase放开的节点凭证，就可以每天得到矿池收益，这个收益远远

比你的存入银行给的利息高，而且你的USDT是完全放在你自己的加密

钱包里面，更安全，又有稳定客观的收益。这对于我们来说是很不错的

一个投资项目



4.3：挖矿的步骤？

与存放现金的普通钱包不同，你的资产是存在于区块链上，它只能使用
你的私钥（助记词）访问。你的密钥证明你对数字货币的所有访问权并
允许你进行交易。如果你丢失了私钥，就无法使用的你加密货币资金。
这就是为什么要选择coinbase这样值得信赖的钱包提供商很重要的原因。
市面上其他的知名加密钱包也可以同样完成比如币安  火币   imtoken
简单的来说：你只要不泄露你的私钥（助记词），用手抄在自己的本子
上，不要手机截图，因为有的黑客是可以入侵你的手机盗取你的私钥的，
世界上就没有人能盗取你的钱包。国家都不能干预。这就是为什么很多
有钱人都喜欢投资加密货币，把他们的资产都变成加密资产来储放的原
因。



4.4：为什么是USDT的流动性挖矿？

因为USDT是跟着美金走的，你不需要担心会跌没掉，或者亏掉

1USDT对标1美元

当用户需要再次购买其它货币的时候，它又可以马上用USDT买入，这

就提高了投资人的交易效率。

能让投资者更好的把握加密货币的机会。

而且USDT在全世界的使用率比BTC高，因为它就是美金，不会受加密

货币市场波动减少货币价值

其实你投资的其它的加密货币都是投机，有一定风险的



4.5：支付ETH矿工费？

以太坊的每一次操作，都要支付矿工费，可以理解为我们的操作要获得
区块链的确认，确认我们这个操作是有效的，我们必须支付手续费让全
球各地的矿工广播确认我们操作成功。
只需要最多0.02eth有时候根据以太坊价格的不同会更低，以当时开通
的节点费为准，只需要支付一次，终生有效，没有二次收费呢！



5.让客户形成依赖及发展群体

5.1、如何让客户形成依赖？
      通过以上所述，客户已对你完全放下戒备，彼此的信任已经建立起

来了。那么如何利用客户对你的信任更深一步的增进与客户的情感。每

天一个新颖的生活事例、工作遇到的事例，每天的问候和关心，开心和

不开心都要分享给客户，让客户把你当作一家人了，这才是一个成功的

销售人士。（这就需要结合自己包装的人物故事有多完美，就能培养多

么深厚的感情。）



欢迎老板提出宝贵的建议


