
《银行理财经理电话营销培训与辅导》

 一、培训背景

随着各个金融机构间客户争夺激烈程度的加剧，以及精细化营销的广泛使用，

越来越多的机构意识到：在对存量客户进行筛选和分析的基础上，为其提供更

加主动、更加个性化的营销方案是增强客户黏度、提升客户价值的重要途径。

作为服务众多银行优质存量客户的理财经理，手中掌握了许多的客户资源，

如何通过更高效的方式去激活这部分客户，是我们必须去重视的一个课题。

二、培训目标

 让学员对电话营销工作有正确的理解和认知，并建立对电话营销工作的

信心和兴趣；

 系统地掌握电话约访的思路和流程，提升约访的成功率；

 通过课堂情景模拟和演练，让学员不仅“知道”，更重要的是可以“做到”，

真正达到学以致用的目的。

三、培训安排

 培训时长：1天

 培训对象：理财经理

 培训安排：0.5天课程讲授+0.5天实战辅导

 授课方式：技能教授+情景演练+案例分享

 辅导方式：学员录音分析+真实客户外呼约访演练+综合点评

四、课程纲要

第一部分、全面认知电话营销                                        

 案例导入：一次大规模客户满意度调查带给我们的启示

 电话营销的“痛”与“快”

 电话营销成功的三个关键要素

 录音分析：这样的电话营销过程，你有什么样的体验和感知



 客户对于银行产品的购买过程解读

 从认识到认知

 从认知到理解

 从理解到兴趣

第二部分、客户电话服务营销四步法                                           

1. 电话前准备  

 分析目标客户，确定不同的销售思路

 分析各种可能分析的资料，进行初步需求判断

 客户的资产状况

 客户年龄/性别

 客户职业/性格特征

 过往的理财产品购买情况、风险承受水平……

 明确你的电话目的和目标

 和用户初次电话沟通时

 跟进预约过的客户时

2. 开场破冰  

 开场白的四个步骤（如何讲开场白才能让客户不挂我电话）

 如何进行自我介绍

 如何陈述来电目的和价值

 如何确认客户的意向度

 如何快速判断客户的沟通风格

 四种不同风格的客户的特征

 如何同每一种风格的客户建立关系

 录音分析—究竟什么是好的开场白

3. 需求引导  

 资金需求探询时的提问技巧

 如何提问客户愿意配合你

 如何提问了解的信息更全面



 如何提问了解的信息更深入

 积极倾听—如何能听到客户的“心里话”

 沟通过程中的客户需求引导

 产品价值的提炼与表达技巧

 “趋利避害”法则的运用

4. 要承诺  

 要求客户承诺的时机把握

 如何快速要到客户来网点面谈的承诺

 如何看待客户提出的异议

 三种典型的异议及相应的处理方法

 客户存在拖延时，该如何应付

 客户尚存疑虑时，该如何处理

 客户完全敷衍你，该如何面对

 典型异议的应对处理技巧

 我在考虑考虑吧

 等我有空的时候再说吧

 我觉得&&银行的服务比你们的要好

 其他银行的产品收益好像要更高一些

 有需要我再联系你吧

 ……

 课程总结与答疑
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