
顾问式精准销售技巧提升

【课程背景】

在商业银行客户经理实战销售中是否曾经为以下问题所困扰：

 你不断地向客户表达你有多么喜欢他，客户却认为你在浪费

他的时间，而且不断地提醒你，来拜访他究竟有何目的；

 当你遭遇竞争对手的挑战时，无论你怎样表白你的产品比对

手优秀，客户却只关心你的价格是否比对手更低

 你不断向客户宣讲产品给客户带来的价值，但客户却对此视

而不见；

 客户的真正需求到底是什么？为什么看来很有希望的单子，

最终却输给了对手？

 为什么已经提供了非常好的服务，而客户却还是不满意呢？

 客户对产品为什么总是那么挑剔，总是批评产品有这个缺点

有那个问题等?

【课程收益】

顾问式精准销售技巧是以客户为中心，全面深入了解客户信

息与需求，实现针对性营销并以给客户带来最大价值为目的的高效

销售模式。

商业银行客户经理面临的最大挑战在于各竞争对手产品 (服



务)的同质性非常高，价格竞争非常激烈。在这种恶劣环境上，客

户经理仍然要提供高服务水平、工作效率、专业、物超所值的产品

(服务)，并与客户建立良好的互动关系，通过课程将会实现：

 掌握顾问式精准销售技巧精髓，领悟精准销售实践方法；

 准确分析判断客户的有效信息，准确能把握住客户的真正需

求，精准地抓到客户的要害，提升客户经理成功营销率； 

 彻底完成从产品高手向销售顾问进行角色转变；

 提升客户经理电话营销技巧、微信营销与客户管理能力等；

 学会如何根据客户的阶段性金融需要，提供适合客户的组合

性的金融解决方案

 全面准确了解客户的真实需要，从价值出发，使客户认同我

们的产品与价格，提升客户“三度”等

【课程对象】：银行客户经理

【课程时间】：1天（6小时）

【课程大纲】:

1、 客户经理销售理念与心态

 客户经理是否在传递价值，创造价值？

 从哪里创造价值，价值等式是什么？

 我是谁？—客户经理如何自我定位？



 服务营销工作有什么价值和意义？

 我要成为谁？ 

 客户经理应该具备什么样的素质？

2、 顾问式精准销售的基础

 谁是我们的客户？那些客户是我们的目标客户？

 我们对客户的认识存在哪些误区？

 顾问式精准销售中客户为什么购买？

 成功实现顾问式精准销售的最基本前提

 客户信息收集的有效性与解读

 潜在客户需求的引导策略

 顾问式精准销售中的角色转变：从销售员到顾问

 讨论：服务性产品销售与普通商品销售的差别 

3、 顾问式精准销售中客户采购决策分析

 正面需求与反面问题 

 客户购买决策的六大步骤

 各阶段客户关注点：金融解决方案与非金融服务附加价值

 讨论：面对大客户坚持 FAB 金融产品销售技巧是否有效

4、 顾问式精准销售的六大关键

   准确地筛选客户

   将方案与客户的痛苦（或成果）连接起来



   擅用差异化

   掌握客户的决策过程

   向实权人物推销

   向整个销售团队沟通战略计划

 讨论：为什么客户经理之间的业绩差别那么大

5、 赢得顾问式精准销售的六大技巧

 “挪”字当先赢得客户信任的技巧

 客户沟通切入关键点策略

 与客户会面的商务礼仪关键点

 运用 SPIN“抓心”技巧

 电话邀约技巧

 客户信任度提升策略

 电话邀约话术实践

 FAB 产品呈现法则：产品话术编制实战

 微信营销与客户分类管理技巧

 双赢谈判的技巧

 获得客户购买承诺的技巧

 应对拒绝和异议的技巧

 建立和维护客户关系的技巧

 讨论：如何在实践中改进我们的行为



 讨论：如何针对一个 45岁资产 156万的男性客户实施顾问式

精准营销

6、 课程总结及答疑


