
如何快速提升业绩

                                 -------- 黄金、基金产品销售实战技巧

受训对象：网点负责人、客户经理、理财经理

引言：“这是一个最好的时代，也是一个最坏的时代” ----狄更斯  《双城记》; 

培训目的：

   培训以金融营销为主线，将银行营销涉及的基金、黄金、定投、人民

币理财等产品的销售以案例的方式呈现出来，特别是能够指出当前股市与

黄金市场行情特点以及应用的“太极投资”法帮助亏损套牢的客户“解套”让老

客户介绍新客户，并附以通俗易懂的实战话术。

课程活动及特色：

“实践、实战、实用、实效、落地”

提供：

一套理论方法、

一套模板工具、

一套范例演示、

一份“神秘礼物”。



培训大纲：

第一部分  当前产品营销面对的问题分析

 为什么有好产品推不出去？

 做营销什么最重要？

 客户到底想要什么？

 为什么客户越来越抱怨和挑剔？

1、可选择空间变大
2、之间购买产品亏损
3、产品同质化严重

 客户都哪去了？

 客户经理定位

1、产品代表
2、产品专家
3、投资顾问

 提升业绩的三要素是什么？
1、全力以赴 

2、发挥特长 

3、炉火纯青

 如何发挥特长
 1、公关型
2、诚实型
3、专家型
4、利益型

 恐惧的来源

1、能力不足
2、失败的经历
3、想象



 怎样面对互联网金融产品的挑战？

1、发挥银行财富管理的优势
2、资产配置
3、国外投资银行经验

 如何激发“正能量”

1、心态转换
2、幸福法则
3、梦想激励

第二部分  产品价值的有力展示方法

 产品介绍存在的问题

1、缺少互动
2、过于被动
3、缺少力度
4、推销行为明显

 如何发挥资产配置的威力？

1、资产配置的价值
2、财富升级
3、最佳的资产组合

 经济周期与产品配置方法
1、实物资产
2、金融资产

 基金的卖点与当前股市行情分析

1、识别当前趋势
2、所处位置
3、投资策略

 交易类贵金属产品和实物类产品的营销技巧有哪些不同？

1、交易灵活
2、市场透明
3、以小博大

 交易类黄金产品卖点与当前行情分析

1、行情规律



2、所处位置
3、投资策略

 如何推荐黄金实物类的产品

1、避险
2、保值
3、收藏
4、馈赠

 怎样识别客户的需求？

 影响客户购买因素

1、以往收益
2、书面证明
3、事实例子

案例分享 

第三部分 异议解除话术及客户服务方法

 客户总说等基金解套再买怎么办？

 怎样服务投资黄金的亏损客户？

 说服客户的工具模板

1、合一法
2、引导法
3、万能解除法

 如何服务好08年来亏损的客户？

 怎样运用“太极”投资法实现银行客户双赢？

1、“太极”投资法原理
2、趋势识别
3、实战操作方法



 如何让套牢的客户动起来盈利？

 促成时机选择和营销话术

1、成交信号
2、善用铺垫
3、成交方法

 客户关系维护的意义

1、利润来源
2、回报率高
3、经营客户

 客户关系维护与建立方法
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