
  营销队伍的日常工作标准化管理

第一单元：团队日常管理

壱、 营销团队的活动量管理

1、 活动量管理的意义、原则

2、 辅导与培训的活动量管理

3、 客户开发的活动量管理

----如何让员工每天至少接触 5 个人？

----新人每天活动量报表

----用数字和事实管理人

弐、 营销渠道的标准化管理

    1、银行网点的价值评估

     2、进入银行前的准备

     3、银行渠道应遵守的业务准则

     4、银行网点的分配

     5、业绩的考核

     6、活动的策划

     7、银行关系的维护

     8、客户的维护

     9、与银行合作的活动模式

参、 团队长的管理

1、 不同类型的团队长

2、 团队长的日常管理



3、 常用管理工具---周 KPI 的制作

4、 团队长的会务管理

5、 团队的营销文化建设

四、 晨夕会的管理

1、晨会的目的

2、晨会的重要性

3、晨会要达到的效果

4、晨会的要求

5、开好晨会的基础

6、晨会架构和时间分配

7、晨会实例

8、夕会的主要内容

9、夕会的作用

10、夕会要达到的效果

11、例会体系

12、例会采用的方式

13、周工作例会实例

伍、 绩效管理之执行力管理

1、 目标管理

2、 执行力是什么

3、 建立执行性团队文化

4、 执行的 48 字真经



5、 会报管理

六、报表管理

-----新人工作的报表管理，让每天工作目标计划一目了然

1、我的任务（计划）

2、我的待办

3、我的办结

4、我的优先

5、我的消息

6、我的登录

第二单元：  客户的筛选与分析-----金融产品销售的根本

壱、 认识你的客户（KYC）

1、 客户具有不同的身份

2、 客户需求的多样性与可变性

3、 金融产品客户 KYC

弐、 目标客户的分类分级

1、基于客户交易行为的分类

2、基于客户风险等级的分类

3、基于客户家庭生命周期的分类

4、基于客户社会背景的分类

5、基于客户不同性格的分类

6、基于客户购买行为的分类

7、基于 CRM 综合评价的分类



8、基于理财类型的分类

三、客户需求分析与挖掘

 1、客户心理动机分析

 2、四种类型的需求

 3、挖掘客户需求的方法和步骤

四、目标客户的心理分析

1、 一般心理：盲从、贪婪、恐惧。。。

2、 投资心理：投资动机、投资感知、情绪影响

3、 心理按摩

4、 客户的性格分析与应对

第三单元：  财富管理在金融产品营销中的应用

-----金融产品销售的基石

一、金融产品销售是财富管理的必然选择

1、理财市场的现实环境

2、社会财富管理的需求

3、财富管理的核心

4、财富管理的创新与发展趋势

5、财富管理的步骤

二、金融产品组合与创新经营

1、传统金融产品的分类

2、组合产品的规划



3、投资组合的分类

4、多元化产品满足客户理财需求

5、营业部产品销售模式的创新思考

三、理财在营销中的应用

1、 运用理财报告会吸引客户

2、 运用理财问卷了解客户

3、 运用资产配置创造需求

4、 运用理财技能进行利益展示

第四单元：  金融产品营销技能的提升（重点）

-----金融产品销售的关键

壱、 金融产品销售的四大原则

1、好处原则

2、淘金原则

3、诚实原则

4、权威原则

弐、 金融产品销售的主要方法与技能

（一）电话沟通技巧

1、电话沟通的特性

2、电话沟通的目标设定

3、电话沟通的事前规划

4、电话沟通开场白的技巧

5、电话沟通的异议处理



6、电话沟通的事后工作

（二）面对面沟通技巧

1、FAB 法则

2、SPIN话术结构

3、探寻需求技巧

（三）利益展示技巧

1、利益展示原则

2、利益展示内容

3、利益展示技巧

（四）成交的技巧

1、成交的十把飞刀

2、成交中的 8 种错误行为

第五单元：  金融产品营销流程的建立（重点）

------金融产品销售的核心

壱、 专业营销的六步标准流程

1、先卖自己，后卖产品---自我推销

2、人文营销，缩短距离---创造真实感，提供安全感，激发责任感

3、理财知识，分享智慧---理财规划沟通

4、借助工具，取得信任----风险承受测试

5、透过实事，激发执行---利益展示与成交

6、售后服务，复制客户----服务评价与转介绍

弐、 专业营销的七步成诗



1、 为什么要投资？

2、 为什么要进行基金投资（券商理财产品）？

3、 如何选择好的金融产品？

4、 哪些人需要投资基金（券商理财产品）？

5、 现在买合适吗？

6、 为何到你这买基金（券商理财产品）？

7、 为什么要买这个理财产品？

三、聪明人的现身说法与答疑解惑

四、分享理财行动的四大流程

1、合理的资产配置

2、适当的投资组合

3、长期投资的定力

4、投资风险的控制

第六单元：  金融产品销售的策划与组织（重点）

-----金融产品销售的保障

壱、 营销策划

1、 营销策划的八大原则

2、 营销策划的五大主要工具

3、 营销策划方案的制定

4、 营销策划的落实

弐、 营销活动的组织

渠道开发的途径--银行、社区、商圈、职团、互联网。。。



三、精确集中营销

（一）精确营销

（二）集中营销

（三）创新会议营销

1、会议营销的核心目标

2、创新会议营销的优势分析

3、创新会议营销的标准流程


