
客户增值的两大途径——沙龙和电话营销

【课程背景】

互联网技术的发展已经可以让客户足不出户办理大部分业务，在客户分流减轻

柜台压力的同时，中高端客户的面对面营销机会也越来越少，特别是复杂产品

的营销难度越来越大，如何增进与客户的关系？如何留住客户？如何提升单个

客户的贡献率？又如何实现客户的主动介绍和转化？

沙龙式客户经营与转化在近些年得到了众多银行青睐，通过沙龙式经营快速、

精准的开拓客户，进行更高效的异业联盟，以及培养高度粘性的忠诚客户，实

现客户的有效转介绍。

电话营销这么简单快捷、成本低的方式为什么很多人难以坚持，收效甚微？打

电话对高端客户真的效果不大吗？为什么电话达人可以通过电话有效提升业绩、

扩大用户？本次课程将为你解开电话达人如何利用电话取得持续增长。

【课程时间】1天，6小时/天

【课程对象】全体人员

【授课方式】讲解+工具+方法+训练+点评



【课程目标】

改变部分学员对沙龙和电话营销的错误看法，协助网点调整营销策略。

提供高效的实施流程和案例，精细化沙龙经营实战方法，让学员能够快速

提升技能，转化理念，系统组织。

讲授专业电话营销、沟通、维护技巧，提升营销成功率和客户忠诚度。

深入阐述长效管理意识，利用管理工具的重要性，降低营销惰性。

通过场景案例教学,提高现场应变能力和实际应用能力。

【课程大纲】

第一部分：客户增值服务的目的和方法

1. 提升客户价值

2. 提高产品渗透率

3. 提升客户忠诚度

4. 增值服务的两大方法

第二部分：沙龙营销

1. 沙龙经营的正确认知

1） 沙龙的优势



2） 沙龙的组织形式

2. 沙龙的策划

1） 沙龙的目标群体选择

2） 沙龙策划流程

3） 沙龙的分工和注意事项

 沙龙会场布置的 6大形式

 营造良好的活动氛围

 活动间位配合

 沙龙活动期间的注意事项

 沙龙客户后期维护和成交促成

第三部分：电话营销

1. 电话营销的特点

1) 电话营销的优势和局限性

2) 电话营销在银行的使用效果

2. 如何突破电话营销的心理障碍——事先准备

1） 营销工具

2） 心理素质



3） 营销计划

4） 业务知识

3. 电话营销的流程

1） 开场白

2） 需求探索的技巧

3） 产品介绍的技巧

4） 成交促成及技巧

5） 异议处理的技巧

6）及时总结和进度管理


