
    

                   证券营销实战技巧课程

课程目的：

金融市场唯一不变的是变化，未来金融业的竞争，主要是市场份额的竞争、客户资源的竞争。
本课程针对证券销售人员需求量身定制，通过一整套系统、完整、专业、实战的销售专业化流程
训练， 帮助学员树立以客户为中心的营销服务理念，迅速掌握实用的营销技巧，这些技巧具有
简单实用、容易复制、一学就会、不需要动用大量额外资源的特点，将开发新客户、挖掘老客户
潜力、服务大客户、销售新产品四项目标完美结合，能够有效帮助学员提升开发和维护客户的水
平和营销业绩，并因此直接提升证券公司的营销服务能力和客户忠诚度，为证券公司创造最大价
值。 

                             
             第一单元   金融产品销售之流程

一、金融产品销售之理念篇
1、金融产品的特点
2、金融产品销售之现状
3、金融产品销售面临的主要问题与应对策略
4、金融产品销售的新突破
5、金融产品营销新理念

二、金融产品销售之方法篇
（一）SPIN:
1、状况提问
2、问题点提问
3、暗示提问
4、需求确定提问
（二）FAB
1、产品特性
2、产品功效
3、产品好处

三、金融产品销售之流程篇
（一）金融产品营销之流程
1、需求探寻
2、表达与沟通
3、异议处理



4、利益展示与成交

（二）营销标准作业流程
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

（三）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

（四）金融产品销售的的天龙八部

1、为什么要投资？
2、为什么要进行 XXX 产品的投资？
3、如何选择 XXX 产品？
4、决定 XXX 产品业绩的主要因素是什么？
5、现在买XXX 产品合适吗？
6、哪些人需要投资 XXX 产品？
7、为何到证券公司来买XXX 产品？
8、聪明人的现身说法

           第二单元 客户开发与营销渠道开拓
讲师介绍：非凡 客户客户客户 1 客户

Y
一、客户开发的四大原则与两大动机
1、好处原则
2、淘金原则
3、诚实原则
4、权威原则
5、追求快乐与逃避痛苦
二、客户分析与需求挖掘
1、了解客户的重要性
2、人的性格类型分析
3、不同人的行为特点与相处方法
4、客户的需求挖掘



三、客户开发的主要方法与技能
（一）电话营销
1、为什么要用电话营销
2、电话营销应用的时机
3、电话营销的目标设定
4、电话营销的主要技巧
5、电话营销的基本训练
（1）开场白的四个基本套路
（2）有效询问的四个方法
（3）电话里的异议处理
（4）如何有效地结束电话
6、建立自己的电话营销脚本
（二）陌生拜访
1、开发客户的五个基本步骤
2、发现客户线索的途径
3、准客户开拓方法
（1）准客户的条件
（2）准客户开拓的方法
（3）缘故法
（4）转介绍法
（5）其他方法
4、陌生拜访的五个重要环节
（1）面对面沟通
（2）探寻需求
（3）利益展示
（4）异议处理
（5）成交

（三）不同类型的客户的不同营销策略

四、营销渠道的开拓

1、渠道开发的计划与方案
2、渠道开发的途径--银行、社区、商圈、职团、互联网。。。
3、银行渠道的开发与维护
（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


