
《七步定乾坤》

             ——信用卡上门营销

【课程背景】

在当前经济增长趋缓、内需不足,国家鼓励消费以拉动内需的市场背景下,信用卡已由

便捷的支付结算工具逐渐成为了大众使用最为普遍的消费信贷工具，越来越多的人愿意通

过消费信贷来进行提前消费。

【课程收益】

 学习掌握系统上门营销流程

 学习掌握流程中各环节操作要点及相关策略

 学习掌握适应性工具及使用关键

【课程对象】

银行客户经理

【课程形式】

讲授——案例分析——小组研讨——工具分享——启发式教学

【课程时长】

1 天（6 小时/天）

【课程老师】

金玉成老师

【课程大纲】

一、营销概述

1、营销无处不在

2、最好的职业——营销

3、营销创造奇迹（故事分享）

二、客户营销策略

小组研讨：营销八问

1、定位三问：我能做什么？我要做什么？ 我该怎么做？

2、精确市场细分

3、锁定目标客户



 内部搜索

 粘性介绍

 陌生拜访

 资料分析

 人肉搜索

 网络开拓

4、实施“漏斗管理”

三、上门准备

1、拟订拜访计划：目标、时间、策略、路线

2、情景演练：复制、强化

3、电话邀约：时间、话术、心态

4、备品检查

5、动机准备：五心合一

  6、为什么会出现访前恐惧？

  7、驱除恐惧两步法

小组研讨：如何用准备换取认同

四、面谈沟通

1、营销面谈流程图解

2、信用卡客户拜访礼仪

3、拜访中的注意事项

4、左脑型大客户沟通策略

6、右脑型大客户沟通策略

7、信用卡优势呈现技巧

8、异议处理——（认同、植入、替代）

互动发布：经常遇到的客户异议有哪些？

五、需求分析

  猫和鱼的故事

  1、为什么需要做需求分析

  2、需求在哪里——NWH公式

  3、两个假设：万能的产品不存在、全能的企业不存在



4、两大难题：新产品对新市场，成熟产品对成熟市场

5、需求分析中的三种客户经理

6、倾听客户的话外之意

7、倾听客户的关注点

8、倾听客户的个人喜好

9、理解和欣赏

10、与客户产生共鸣

11、需求的本质——销自己、售观念、买服务、卖好处

研讨发布：个案分享

六、产品呈现

1、说的两大关键——说什么、怎么说

2、听的两个关键——听什么、怎么听

3、价格与价值

4、分层次介绍的技巧：老、中、轻

5、产品介绍与价值塑造

6、产品的理性价值与感性触动

7、理性价值展示 3 大技巧

 聚焦核心利益

 FABE转化技巧

 复杂问题简单化，简单问题透彻化

8、感性触动展示——3 大技巧：A展示、B感受 、C想象

9、掌控面谈节奏的技巧

10、排除异议最优方法——顾虑法

七、成交策略

1、影响客户决策的五个关键

 承诺一致催眠

 社会认同引导

 喜好和一致性

 权威带来顺从

 稀缺增加紧迫



2、五给促单成交法

 制造静态推力：给信心成交法 

 制造动态推力：给价值成交法 

 制造利益推力：给诱惑成交法 

 制造障碍推力：给障碍成交法 

 制造潜在推力：给行动成交法


