
银行金融产品营销技巧及客户维护策略

主讲：丁华老师

课程背景：

1) 销售工作仍旧是产品推销导向而不是客户需求导向，沟通成本高、

客户感知差，成功率低;

2) 客户总是不太相信我们，生怕被我们忽悠，到底应该怎么做；

3) 产品销售心理压力巨大，卖不出去时着急，好容易卖出去了，可

市场一旦波动，核心客户就成批套牢和流失，更着急;

4) 产品及匹配客户群体分析不够，导致寻找目标客户缺方法；

5) 不了解客户需求不能有的放矢，探寻客户的投资偏好和资产状况，

客户又很敏感;

6) 产品呈现缺乏技巧，导致客户购买欲不高;

7) 客户信息了解比较片面，客户多元化需求把握不准，客户流失严

重等……

学员收益：



1) 能用客户需求导向的销售模式取代产品推销导向的思维模式，建

立一种值得客户信任的行为模式，展现客户期待的角色形象——

理财顾问而非推销员，从而构建值得客户托付一生的服务关系；

2) 懂得如何开展低风险的顾问式需求探寻，让客户感知从“你觉得

我需要”转化为“我认为我需要”；

3) 转变金融产品营销思维观念，从金融产品需求向非金融产品需求

转变，做到精准营销，同时强化新客户开发渠道构建策略；

4) 提升客户经理客户维护的技巧与执行策略等；

课程时间：1天（6小时）

课程大纲：

一、银行营销角色分析

反思：角色认知测评，我工作的角色是什么?

1．银行产品推销员的表现

案例分析：投资理财产品推销的普通销售情景与劣势

2．优秀客户经理特征——顾问式、以客户利益为中心、为客户负责

案例分析：三种特征的营销模式正反对比



3．如何传递理财顾问的专业与动机

视频讨论：银行产品需要怎样的营销方式

总结：我今后该如何定位自己的工作角色?

二、客户分析

反思：我的工作有什么价值?

1．客户的终身价值与成交价值

2．销售暂停或销售终止背后客户的心理分析

讨论：客户需要个人客户经理带来什么?

讨论：猜猜客户的心里话?

总结：我今后该如何扮演理财顾问的角色?

3.客户需求分析

讨论：我们一向客户提金融产品，客户为什么找理由回避呢？

4.客户生命周期各阶段需求点解读

5.如何快速锁定金融产品目标客户群体？

讨论：“猴年金钞”如何营销？

三、金融产品呈现FABE——产品竞争优势分析

1．理财规划与产品组合营销五步法



1）收集客户资料

2）确定客户目标与期望

3）分析客户现行财务状况

4）整理提出理财规划

5）执行和回顾理财规划

2．FAB-E的定义

话术示例：手机银行 FABE呈现

互动：通过 FABE介绍展示自己

3．增强语言说服力的五种方法

1）数字强调

2）讲故事

3）富兰克林法

4）引证

5）形象描绘

4．如何设计话术?

练习：基金定投、银保产品 FABE呈现

5.金融产品活动营销执行策略：微信营销、主题沙龙营销



四、刀剑交锋的谈判技巧——促成交易

1．需求与动机的关系

1）行为心理学表明人的行为动机

2．促成交易的五大步骤

1）引发购买动机

2）创造生动有效的文字画面与话术技巧学习

3）发现购买讯号

4）取得购买承诺

5）制造购买的急迫性

现场模拟演练

五、处理成交障碍——客户异议处理

讨论：我们通常会碰到了哪些异议?

1．反对意见的来源

2．拒绝的本质

故事分享：他为什么拒绝购买理财产品？

3．拒绝处理的本质

4．拒绝处理的原则



5．拒绝处理的方法--太极处理法

研讨分享：拒绝处理的话术

六、客户维护策略及新客户渠道构建

1. 客户维护重要性

2. 四种客户类型维护策略——

资产平稳型、资产增长型、资产波动型、资产下滑型

3．客户关系管理策略

策略一：将以客户为中心经营模式落到实处

策略二：重视客户终身价值与生命周期管理

策略三：通过优质服务为顾客创造价值

策略四：强化客户关系以提高竞争优势

4. 客户分层分级维护执行关键点解读

七．实战演练篇

异议1：到网点只存款不理财的客户如何营销

异议2：主动来网点询问理财产品的客户如何营销(1h）

异议3：答应要买产品却迟迟未成交的老客户如何营销(1h）

八．互动总结篇

师生分享互动，学员总结与难点答疑并制定行为改进计划。


