
课程名称： 《福万通普惠金融卡营销技巧提升培训》

主讲：  乐嘉琪老师 6-12课时

【课程简介】：

我们提供的《福万通普惠金融卡营销技巧提升培训》课程是结合目前环境的特

点，针对银行相关从业人员而设计的，紧密联系信用卡营销的实际工作，采用课堂

演练、案例分析、角色扮演等授课方式，帮助学员加深对课程内容的认识和理解，

而所有的练习均以学员自己在实际销售工作的真实案例为基础，使学员在课堂上就

可以总结出一套针对自己实际工作的营销实战技巧。

【课程对象】： 客户经理、柜员等相关人员

【授课方式】：引导、研讨、案例、视频分析、演练或练习

【课程收益】：

1、充分了解普惠金融卡业务的对银行的重要意义

2、了解普惠金融卡的营销模式的分类，针对不同营销模式的常用方法与策略

3、掌握普惠金融卡营销开展的基本技巧，提升与客户沟通谈判能力

4、掌握关键客户关系维护策略

【课程模型】：

打破传统《营销课程》课程的结构模式，以绩效产出为中心，将传统课程中的

“接触面谈、需求分析、产品介绍、异议处理、促成成交“五个部分连接起来，强调

以话术为根，以技巧为本，同时引导学员建立”人人都是营销大使“的意识，帮助学

员构建”线上线下的营销渠道“。

【课程大纲】：

一、目前市场环境下的普惠金融卡分析

1. 目前中国普惠金融卡发展的情况
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2. 发展普惠金融卡对银行的重要意义

3. 普惠金融卡产品及卖点简介

4. 普惠金融卡与信用卡的优势对比

5. 推出爆点：找出我行的优势，学会包装我行普惠金融卡产品成为市场的爆品

二、普惠金融卡营销模式分析

1. 学会两条腿走路：传统模式与新型模式结合

2. 传统模式之缘故市场：打造你的最强人脉圈（竹子理论）

3. 练习 1：我的缘故清单

4. 传统模式之厅堂营销：一句话营销加交叉销售是制胜秘籍

5. 传统模式之厅堂延展：等待你的不是一顿简餐，而是满汉全席。

6. 视频分析：王小明的厅堂营销有哪些启示？

7. 传统营销之陌生拜访：打破心理魔咒，要想业绩好，就要冲冲冲！

8. 小组研讨：目前我们采用过哪些新的信用卡营销模式？

9. 新型模式：从线上到线下，从线下到线上

10.线下新型模式之合作企业、商户渠道：团办的盛宴和固定进件的保证

11.线下新型模式之民生类渠道：需求类客户的圣地（超市、加油站、商场、电影

院、4S店）

12.线下新型模式之社区类渠道：让阿姨、叔叔都成为你的销售员

13.线下新型模式之有组织销售：用主题活动吸引目标客户（友邦保险的案例）

14.线下新型模式之同业异业交叉销售：让你的销售网络遍布天下

15.线上新型模式之手机端营销：微信营销、WIFI营销等

16.线上新型模式之网络端营销：网络是客户资源收集的重要渠道

17.练习 2：如何去开发一个新型渠道资源？（运用行动计划表设计一个线下、一个

线上的渠道开发方案）

参、 普惠金融卡营销实战技巧提升

1. 普惠金融卡营销六步法:步步为营，拿下客户

2. 客户接触与面谈：客户拜访前的准备、客户约访与陌拜、建立信任关系的十种

方法、高效沟通四要素（赞美游戏）、实用话术总结

          第 2 页 共 3 页



3. 挖掘客户需求：挖掘需求的三个层次、抓住客户关注点、提问式挖掘法、实用

话术总结

4. 产品介绍与展示：产品展示的黄金法则（FABE）、销售工具的充分准备、产品

卖点向客户需求转化、实用话术总结

5. 异议处理：正确看待客户异议、客户异议的分类、异议处理的三步骤、实用总

结话术

6. 促成成交：客户购买意向信号判断、促成成交的八种核心方法、实用话术总结

7. 客户关系维护：客户关系维护的制胜八招

四、五大营销场景演练

1. 演练规则公布：场景讲述、评分表介绍、抽取场景、小组准备讨论、PK演练

2. 演练“三评”：学员自评、小组互评、老师点评

3. 公布最佳、奖励优秀

五、总结与回顾

1、总结与回顾：营销顺口溜《人人都是营销大使》

2、训后跟踪“三个一”：一次汇报、一次分享、一份计划
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