
厅堂致胜  一“网”无遗

--厅堂营销&网沙运作训练

银行将成为一种服务，而不是一个场所。

现如今，面对客户到点率的降低，服务营销将显得更为重要，而厅堂作为

网点的门面，不仅是营销的前站，同时也是联系客户与柜面以及理财经理的纽

带和桥梁，厅堂主动且专业的服务营销，将对之后的客户资产留存及提升，起

到关键的作用。

而网点沙龙的运作，也将从以前的纯产品销售，转变为以“养客”带动“销售”

的模式，“养客”可以培育客户的忠诚度和粘合度，“销售”则可以提升客户的资产

总量，实现网点经营的良性循环。

本课程即以上述的厅堂营销和网沙运作为主题，通过两天一晚的培训与训

练，提升理财经理的厅堂营销和网沙运作能力，最终实现网点产能的提升。

【课程讲师】马学军老师

【课程时间】2.5天（15课时）

【培训方式】主题讲授+案例展示+小组研讨+模拟演练+互动点评

【课程大纲】



共同思考：

网点标准服务流程有哪些？

第一讲：厅堂致胜（3课时）

一．服务流程的“三主动”原则

1.主动问候 2.主动招呼 3.主动关怀

二、开门迎客流程

1.为什么要进行开门迎客？ 2.开门迎客的标准？

三、业务咨询流程

1.积极倾听 2.重复确认 3.首问负责

情景演练：厅堂常见场景模拟演练

四．厅堂客户需求激发

1.激发客户需求的关键点分析

2.厅堂一句话营销话术

小组讨论：根据网点客户情况、产品体系，讨论一句话激发客户需求

五．巧用等待，批量开发

1.运用厅堂微沙龙，巧妙批量开发

 什么是厅堂微沙龙



 厅堂微沙龙的操作流程、内容及道具

情景演练：根据网点客户与产品情况，设计厅堂微沙龙的操作流程与话术，并

进行模拟演练

第二讲：网点沙龙运作训练（12课时）

互动：请简要展示网沙的运作全过程

一．网沙运作之客户筛选误区

1. 重资产轻结构

仅关注客户在本行的总资产，忽略资产结构

2. 重年龄轻性别

仅关注年龄范围的选择，忽略性别的差异化

3. 重本行轻他行

仅关注客户在本行的资产情况，自动淘汰轻资产客户

二．我们需要什么样的网沙

1. 网沙与产说会的区别

2. 传统网沙的运作模式

3. 小型网沙的运作模式

三．网沙运作的三要件



1. 主持人的特质

 良好的个人形象

 清晰流畅的口头表达能力

 台风

 控场能力

 亲和力

 内涵

2. 主讲人的特质

  形象良好

  能与客户建立共识

  激发客户的互动热诚

  有系统地整理主讲的资料

  有耐心地引导客户去思考

  能有效的将专业知识与生活结合在一起

  自己也能不断地学习追求进步

3. 主题

 题材新颖，与时俱进



 主题多样，满足客户

 排列组合，迭代创新

四．主持主讲训练

训练一：完成三分钟自选主题主持主讲

一．分析上述的演讲

1. 剖析主持主讲的四种害怕心态

 害怕做错；

 害怕丢脸没有面子；

 怕不被人接受；

 害怕无法掌控局面；

2. 压力的原因

 自己给自己造成的；

 主观的看法，过分在意别人对自己的看法；

3. 造成的结果

害怕是压力的来源，脑海空白是压力造成的结果

二．客户喜欢的网沙氛围

1. 场地



平等开放式，而非会议式

2. 客户受到尊重

牢记每一位被邀客户得称呼

3. 客户的意见被讲师肯定采纳和尊重

对于客户所提出的意见加以肯定

4. 客户能够参与全过程

引导客户全程参与探讨

三．聊天式沙龙---让你的销售场景化

1.聊天网沙的特点

 从单一产品销售向全量转变

 以专业赢得信任，先养客后销售

 呈现生活化的专业形象，给客户全新的视觉和听觉冲击

2. 以话题带入产品，更易营销

 标普新解

 全球经济分析

 最新政策解读

3.聊天式网沙的前期准备



 客户筛选

 长期配置理财产品的客户

 有三年期定期存款的客户

 有国债配置的客户

 有保险配置的客户

 有基金亏损经历的客户

2. 客户邀约

 深入人心的电邀话术

 各类客户的交叉邀约

 爽约客户的二次邀约

3. 会场布置

 场地的选择

 物料道具的准备

 场景的布置

四．聊天式网沙的操作

1. “聊天”从第一个客户到店开始

情景模拟演练



2. “网沙”从把话题切给第一个客户开始

主持主讲模拟演练

3. “活动”从道具开始

主持主讲模拟演练

4. “正题”从客户关注的问题开始

主持主讲模拟演练

5. “认知”从高德地图开始

主持主讲模拟演练

6. “成交”从专业呈现开始

情景模拟演练

五．网沙主题的设计及训练

1. 网沙主题

 主题设计要素

 主题设计八步法

 主题框架设计思路

 客户需求与解决方案

2. 主题演讲训练



结合培训中自制的主题课件，或讲师提供的六个主题课件，每位参训学员进行

主持主讲串场训练

六．课程回顾


