
《无可替代——做值得信任的营销人》

【课程背景】

在我看来营销不是简单的售卖工作，销售才是把产品卖给客户的工作。

营销是你和客户相处的一种方式，是一种人和人之间由陌生关系转换成熟悉再转换成朋友的

思维碰撞和价值传递。

销售是一个手段，往往这个手段客户非常讨厌和拒绝，而营销是一种思维逻辑层面的沟通，

更在乎客户的体验感和心情。营销营的是人性，是围绕“人性三要素”引导客户共同构建销售

场景，并且产生共情，达成共识的聊天过程。

一个优秀的营销高手，首要能力是与客户快速建立信任，其次才是拿出方案，了解产品，提

供建议，最后成交，解决异议。这一套完整的销售流程，始终要让客户觉得有参与感，有决

定权，是在你提供专业辅助的帮助下解决了他们想要解决的问题。而不是你很强势，单方面

推销的产品！

一个优秀的营销高手，想要在激烈的同行竞争中，脱颖而出并保持常青，核心的能力就是做

到无可替代，成为客户心目中惦记的，可以一直信任的那个人。

【课程收益】

时代在发展，科技在进步，产品在迭代，客户在成长，作为一个金融销售人更应该不断锤炼

自己，提升销售技能，提高生活认知，实现从销售到营销的跃升。

【课程特色】

直击你那颗脆弱的玻璃心，用案例告诉你营销的真相就是无可替代的你。

【课程对象】

面向银行一线分管领导和理财经理。

【课程时长】



1 天（6 小时/天） 

【课程大纲】

学习的本质是蜕变，普通的感受叫成长，高阶的领悟叫思维跃迁。

一、了解营销本质

1.人生处处在营销

1）人一生都在营销喜欢

第一步：让父母亲戚喜欢  第二步：让周边人喜欢    第三步：让老师同学喜欢

第四步：让领导同事喜欢  第五步：让爱人孩子喜欢  第六步：让买单的人喜欢

人生一圈走下来，最后一步才能活成自己，成为自己喜欢的模样。

2.谁都脱离不了营销

1）古代先贤营销的是哲学思想

老子营销的是《道德经》“道法自然、无为而无不为”

孔子营销的是《论语》“大同社会，小康理想”

庄子营销的是《逍遥游》“追寻生命自由的世界观”  顶层认知

孙子营销的是《孙子兵法》“兵法计谋，不战而屈人之兵”

鬼谷子营销的《鬼谷子》“谋略超人，纵横百家、通天彻地”

2）伟人营销的是主义和理论

孙中山营销的是《三民主义》追求的是“天下为公”的大同社会

毛泽东营销的是“毛泽东思想”建立了新中国，开创了人民当家做主的新时代

邓小平营销的是“邓小平理论”实行改革开放，中国特色社会主义道路的开创者

提示：这是顶层认知在中国的运用实践。

3.银行保险营销什么



老师营销的是知识，律师营销的是法律，

商人营销的是故事，会计营销的是财税， 营销公式=理念+产品

保险营销的是风险，银行营销的是产品

银行保险合起来就是营销：知识+法律+财税+风险+故事+产品的总和

4.营销的逻辑会讲故事

观点：人一生都活在别人编织的故事里，同时也是故事的讲述人！

大故事叫历史，好故事叫梦想，小故事叫营销，鬼故事叫玄学。

总结：优秀的金融人讲的是让客如何户变富的故事。

二、建立信任感觉

1、营销的基础是信任

1）成功营销的基础建立信任。

1.侧重点不同

营销高手 80%的点建立信任，普通人 80%的点做销售

营销高手 80%的业务来自大单，普通人 20%的业务来自大单（甚至更低）

2.对信任理解不够

客户购买保险，首先是基于对银行品牌的信任，其次是对你个人的信任，很少是因为保险公

司的实力和所展现的产品，而最终成交的。

3、信任验证

客户第一时间会不会找你办理业务

客户第一时间和不和你咨询需求

客户第一时间是否听你的（3 分钟）

客户第一时间能否电话能邀请过来 第一时间验证



客户第一时间能否过来参加沙龙

客户第一时间是否来帮你完任务

客户第一时间是否帮你转介绍

反思：过往失败的案例，卡点就是信任不够

2）成功营销的核心展现真诚

1 真诚就是不开美颜的坦诚相待。（网红乔碧萝）

2 真诚就是本着客观公正的推荐（不能只讲好处）

3 真诚就是买与不买的一致态度（买了开心不买恼怒）

4 真诚就是建立长期服务的意识（期交都是长期型产品）

5 真诚就是不断保持联系的售后（买完再无互动）

6 真诚就是帮助客户守护财富安全（这是一份本心）

7 真诚就是提供产品组合的合理建议（攻守由他选择）

3）呈现给客户的感觉很重要

信任=可信度+可靠度+可亲近

可信度：你是否从心里喜欢和相信保险，这很重要！客户从你的表现中能够察觉

可靠度：你所推荐和讲述的最后是否和买到的产品合同是一致的

可亲近：你给客户留下的第一印象和销售结束后的最终印象是否还保持一致

总结：所谓的专业是你能否借助银行这个平台，通过预设好的沟通和流程，结合方案和产

品，技能技巧，完整呈现给客户的一种直观感觉。

两种结果：感觉好，我就愿意信任你成交，感觉不好，你说什么我都不相信

三、成为无可替代

1.深度了解自己



我是谁？（清晰的身份定位）

      我在做什么？（清楚知道工作使命）

      我能提供什么？（深度了解自己）

      我在什么圈层？（与客户匹配的程度）

      我能否再提升？（学习态度决定竞争实力）

2、完善定制能力

      产品组合定制  （所售产品的合理配置）

      信息输出定制   （国家政策税收热点）

      服务贯穿定制   （得体的客户维系）

      保单整理定制   （保险产品的托管）

3、提高人设塑造

吃喝喜好的展现

穿衣形象的展现

      兴趣爱好的展现

      读书学习的展现

案例：中行大堂经理和民生银行客户经理，邮政支局长和中信支行长

4、踏入圈层

中国富人阶层固化

圈子人只和圈子玩

筛选中高端圈层

进入一个熟悉圈层

维护一个稳固圈层

总结：银行是一个很容易认识大客户的平台，人以群分是惯有的思维，以后大家都是

剖析

定制

客户希望看到真实的你

人设

没有固定圈层就没有业务保证

圈层



在抢占中高端客户资源。最好的方法就是进入和维护一个这样的圈子。

四、锤炼营销动作

1 与客户实现双向奔赴（一头热的结局就是丢失客户）

2 与客户实现共情共鸣（倾听客户的喜怒哀乐）

3 做到高效响应和反馈（父母与孩子的感觉）

4 必须记住客户的生日（这一天的问候最温暖）

5 持久跟踪聊过的客户（80%的成交来自 4 次以上的追踪）

6 多搞客户联系活动  （微信群不是用来闲置的）

7 多搞异业联盟活动   （把商户和客户捆绑在一起）

8 千万不要得罪客户（一个客户的嘴可以传遍一个区域）

9 把工作做在同行前（客户信息搜集和分层工作）

10 熟练使用各种工具（销售人必须有工具夹）

总结：营销不是难事，难的是营销人自己没有做好准备工作，没有强大自己的实力，没有坚

持提升学习，没有反复锤炼销售技能。

而且，很多营销人不知道的第一销售定律就是：建立信任，70%的工作就是做好信任工

作。


