
《银行高端客户营销心里及购买技巧》
课程目标：

 掌握大客户营销心理学，分析客户的行为，心理，性格特点，决策特

点，培养顾客的信赖感。

 掌握大客户营销的技巧，如何获得客户承诺，以及展现说服力，迅速

促成交易。

课程特色：

 针对销售心理学/大客户销售实际情况上之必要共通课题研究其相关的

基本原则、方法及概念。

 尊重人性及心理科学精神为核心；辅以精心设计的案例，分组讨论、

演练，分享以及针对性的活动，是兼顾有效性、实用性及组织效益的

企业主管训练课程。

 协助销售人员在面对挑战与问题上，讨论与分享意见，不仅具备销售

实务的概念，亦从彼此分享及个人经验中学习，易于落实与应用；系

以实务应用为导向的课程。

 扁平式的课程架构，单元间脉络相承，相对呼应，藉以建立整体性的

管理概念。

 以参与受训人员的知识、智能及经验为主，采取多元化教学方法进行

意见交流及研讨，以达到相互启发的目的。

培训对象：销售骨干、营销骨干

授课时间：2 天 16 小时

课程大纲：



第一单元：高端客户心理与行为分析

一. 销售心理与行为分析

 客户为什么会购买？

 了解顾客的两大购买动机是什么？ 

 如何发觉客户的问题，揭开他们真正的需求。 

 如何抓着「关键性的理由」来促成交易。 

 买卖的核心要素

 达成消费的核心

二. 销售人员如何了解客户心理？

 了解客户采购的考虑因素和决策心理

 动机理论

 关键按钮

 高成交率模式解析

三. 什么是顾客心理学

四. 影响顾客购买的心理因素  

 动机

 知觉

 刺激—反应

 性格

 态度

 生活方式

 文化影响、社会阶层、群体影响



 采购习惯

五. 客户性格的预测

 学习九型人格的应用

 通晓人性，探索人的行为内在动力

 了解他人行为动机与及别人对事情反应

 脑、心、腹三中心的探索

每个型格的性格解析 

完美型， 

 全爱型－助人型 

成就型

 艺术型－自我型

 智能型－思想型

忠诚型

 丰富型－活跃型

 领袖型－能力型

 和平型－和谐型 

1. 如何辨认购买者八种基本类型？如何分别进行销售？ 

2. 如何降低紧张严肃的气氛，使整个过程依购买者喜欢的公式进行。 

3. 成功销售人员必备的两个特质？

六. 专业销售人员的价值主张

 消费心理与消费行为的关系

 不同客户的消费流程与专业销售流程



七. 培养顾客的信赖感

 如何发展你的「信用债券」，来建立顾客对你的信赖感。 

 如何满足客户潜意识的需求。 

 如何利用五种类型的问题来建立亲和的客户关系。 

八. 使人信服的七项秘诀

 了解驱使人们购买的七大影响力。 

 学习一些关键性的字眼与行动，激起客户的购买欲。

九. 客户的感知模式

 不同感知模式的特点

 不同知感模式的对应方法

十. 客户的个性模式分类与沟通

 追求型与逃避型

 自我判定型与外界判定型

 自我意识型与顾他意识型

 配合型与拆散型

十一. 情境与采购者购买行为

 消费者情境及其构成

 沟通情境、购买情境、使用情境

 情境、产品和消费者之间的交互影响 

讲授法

案例法

小组讨论



小组发表

第二单元：高端客户营销技巧

一. 以『客户需求』为导向的销售心法

 传统式与顾问式销售的不同

 咨询式的销售技巧

二. 发挥影响力与说服力的秘诀

 在潜意识中影响客户的能力

 掌握七种购买讯号

三. 发掘更多潜在客户的方法

 如何开发更多的客源

 如何接近你的潜在客户

 四. 确实掌握客户购买动机

 顾客类型分析与应对技巧

 顾客购买的四大心理阶段

五. 激发购买意愿的技巧

 如何打动人心的产品解说技巧

 成功的商谈技巧 处理客户的反对异议

六. 阐述并强化客户购买欲望 

 获得竞争优势

 对“产品和服务”进行竞争力分析

 制定竞争展示方案

 确定长处与不足并做到扬长避短



 克服竞争威胁

 巧妙地将自己与竞争对手进行比较

七. 产品呈现技巧

 如何以客户为中心做方案陈述：FAB 法则

 金字塔原理与倒金字塔原理

 关联性陈述

 非语言呈现技巧

八. 获得客户反馈的方法（讨论） 

 处理客户反馈的过程（讨论） 

 客户异议处理（分享与讨论）

 购买影响力识别与处理技巧

九. 获得承诺 

 何时及怎样获得承诺（讨论） 

 客户不愿做出承诺的情境处理

 跟进的沟通技巧

十. 成交技巧

 快速成交的 7 个要诀

 成交缔结的 11项技巧 迈向成功销售之路 

讲授法

案例法

小组讨论

小组发表




