
狼性营销之—金融大客户销售技巧（标准版）
主讲：石华彬

【培训目的】
◆80%的业绩来源于 20%的金融客户，那么您的业务员：
◆是否已经具备了管理好这 20%的金融客户的技巧呢？
◆如何从与金融大客户初次接触的局外人到成为金融客户的长期合作伙伴？
◆在金融大客户的采购流程的正确阶段您将采取什么样的销售活动呢？
◆以上这些都是市场销售人员需要掌握的销售策略。

【课程价值】
本课程将帮助您和您的企业：
——在金融大客户管理中的准确自我定位，明确扮演的角色；
——学习整合公司资源，为金融客户创造更大价值，从而赢得金融大客户的方法；
——能有效的对金融大客户进行管理并建立起良好的合作关系；
——了解建立、完善金融大客户信息档案管理系统；
——借助于科学的分析工具不断发掘金融大客户多样化、个性化的需求，从而提高其业绩贡献；
——通过实战模拟、角色扮演、趣味游戏等方式，轻松掌握金融大客户开发的战略及技巧，帮助
销售团队提高面对金融大客户的销售技巧；进一步提高销售管理水平，有效提升销售业绩。

【培训收益】
1、建立金融大客户营销的系统思维能力
2、围绕营销工作，梳理核心工作和销售流程
3、分析采购角色，做到知己知彼，推进销售进程
4、把握金融客户的心理状态，摸清他们的心理需求
5、采用SPIN技巧，避免价格异议，有效地影响金融客户
6、避免过度销售，减轻后期金融客户服务的压力

【解决问题】
1、发现商机三层慧眼法：让你的商机源源不断！
2、突破秘书看门人阻碍3妙法：让你轻松化解阻挡！ 
3、判断4种类型商机法：让你知道销售重点、时间、资源应该使在哪里！
4、全面介绍6金融大客户销售流程：让你明确目标、规范动作、避免失误！
5、接近约见金融客户时间价值法：帮你约见到任何想见的人！
6、快速提升关系4步阶梯法：轻松驾驭与金融客户沟通气氛！
7、判断亲近度5色眼镜法 ：让销售人员轻松判断金融客户对自己态度！
8、掌握3种寒暄闲聊法：让金融客户愿意与你交流！
9、提升亲近度关系让他人接受喜欢的3个神奇思路！
10、成为金融客户信任顾问的3道门法：让金融客户信任、尊敬、接受建议！

【适合对象】
◆ 重点金融客户经理、销售经理、市场经理
◆ 销售人员队伍的管理者
◆ 销售总监、分公司经理、区域经理
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◆ 欲提升销售业绩和专业素质的销售人员

【适合方式】
研讨课、直观演示、案例教学、模拟练习

【课程内容】

第一讲 以金融客户为导向的营销策略

1.分享：从“七国八制”到中华崛起

2.影响金融客户采购的要素

3.以产品为导向的营销模式

4.以金融客户为导向的营销模式

5.销售的四种力量

5.1 介绍和宣传－满足“了解”要素

5.2 挖掘和引导需求－满足“需要、值得”要素

5.3建立互信－满足“相信”要素

5.4 超越期望－满足“满意”要素

6.案例：福特 VS 戴尔

第二讲 金融大客户分析

1． 金融大客户＼项目购买分析

问题：金融大客户＼项目采购有什么规律？影响金融大客户＼项目销售成功的关键因素是
什么？

金融大客户组织结构和运行规则

金融大客户的分类

金融大客户的组织结构

金融大客户组织运行的七大潜规则

金融大客户内部的人事矛盾

金融大客户是怎样进行采购的

金融大客户购买的三种类型

金融大客户购买决策的基本流程

项目采购—销售流程

金融大客户采购报批作业模式

金融大客户＼项目采购的关键人物

金融大客户购买特征
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影响金融大客户购买的七大因素

金融大客户的预算机制

购买者的个性

金融大客户购买与个人购买的区别

2． 金融大客户＼项目销售的市场定位

问题：如何科学地筛选金融客户，以便有的放矢，大幅度提升销售效率？

目标金融客户群的基本含义

锁定目标金融客户群的三要素

目标金融客户群的递进筛选

定位目标金融客户必问的八个问题

金融大客户＼项目销售的五把“钥匙”

3． 金融大客户资料的收集

3.1金融客户资料

3.2 竞争对手资料

3.3 项目资料

3.4金融客户个人资料

4． 影响采购的六类金融客户

4.1金融客户的三个层次与三个类别

4.2 讨论：在采购中，上述六类金融客户关心产品的哪些方面?你是如何理解销售以人为
本的?

5． 制定项目干系人分析图

5.1 区分决策人、影响人、参与人

5.2 讨论：不同干系人的应对策略是什么？

5.3案例：H公司针对某运营商短信网关项目制定的项目干系人分析图

实战演练      1  ：制定金融客户拜访准备清单  

实战演练      2  ：制定金融客户拜访工具箱  

6、三招四式搞定金融客户--金融客户的有效拜访与沟通

拜访的时机和对象

首次拜访的目的

建立信任的方法

沟通技巧:搜集信息并拉近距离

◆问—销售变被动为主动
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◆听—获得信息拉近距离

◆说—光辉前景恐怖故事

查—参透四类性格机理

◆软化强势的“曹操”

◆激发内隐的“诸葛”

◆逼迫和蔼的“刘备”

◆扇动外化的“张飞”

演练：问、听、说的交流沟通技巧

实战演练      3  ：金融客户陌生拜访（小组      PK  ）  

实战演练      4  ：应对四种不同性格的金融客户（小组      PK  ）  

第三讲 挖掘需求与介绍宣传

1．挖掘金融客户需求

1.1金融客户需求的三个层次：表面需求、实际需求、深层需求

1.2案例：小芳和小明分桔子的故事

1.3 满足金融客户需求的意义

1.4如何满足金融大客户的需求

1.5案例:UT 斯达康为什么实现爆炸式增长

1.6创造需求—SPIN 顾问式销售策略

◆Situation   -背景问题—随风潜入夜

◆Problem     -难点问题—问题似大堆

◆Implication –隐含问题—暗示得与失

◆Need        -示益问题—润物细无声

实战演练      5  ：有效挖掘金融客户需求  

实战演练      6  ：制定金融大客户销售流程中金融客户个人需求挖掘与攻关策略  

2．介绍宣传产品

2.1 宣传介绍的三个关键

2.1.1 鉴别利益

2.1.2了解金融客户心理

2.1.3把产品特点转化为金融客户利益

2.1.4 呈现方式:善用 FABE法则

◆F-特点：金融客户貌似喜欢特点

◆A-优点：金融客户天生敏感差异

◆B-利益：金融客户最终在乎利益
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◆E-举例：更加希望现实佐证

2.2 基于金融客户需求的介绍流程

◆基于金融客户需求的介绍流程

◆案例：H公司是如何拿下非洲某国交换机招标合同的

实战演练      7  ：一句话有效介绍金融产品或方案  

第四讲 建立互信与超越期望

1．建立互信关系

1.1案例：对采购主管的调查

1.2分享：李嘉诚的经商原则

1.3 互信关系的四种类型

1.4两手抓，两手都要硬

1.5 建立互信关系的原则

1.6案例：一个新销售代表的眼泪与订单

1.7案例：一杯酒换 1000线交换机订单的故事

2． 超越金融客户期望

2.1分享：老金融客户与新金融客户的营销费用比较

2.1分享：金融客户管理的 1－8－15法则与 1－15－15法则

2.3案例：H公司技术开发人员为什么要去做售后服务？

2.4 超越期望的工作方法

2.5 超越期望四大原则

实战演练      8  ：金融客户常见三类异议有效应对  

第五讲 针对采购流程的六步销售法

1．案例：H公司的 2300万元通信电源订单是如何取得的

2. 采购流程（确定需求—制定计划—制定标书—招标议标—签定合同—付款验收）

3. 针对采购流程的六步销售法流程（得到需求—取得计划—进入选型—取得标书—竞标谈
判—交货收款）

实战演练      9  ：制定金融大客户销售标准流程、分阶段晋级评估标准  

实战演练      10  ：制定金融大客户销售流程中分阶段攻关重点及攻关策略  

第六讲 谈判技巧

　1、开局策略：前期布局

      * 开价策略、惊讶策略、不愿策略

      * 还价策略、集中精力、钳子策略

      * 案例：谈判进入僵持，互不相让，接下来……？

5



2、中期策略：守住优势

      * 请求领导、避免敌对、服务贬值

      * 折中策略、抛球策略、礼尚往来

3、后期策略：赢得忠诚

      * 黑脸白脸、蚕食策略、让步策略

      * 反悔策略、小恩小惠、草拟合同

4、价格谈判

对方想要更多的条件

首先：防止只谈价格

其次：探对方的底线

然后：使用交换筹码

总结：五次价格攻势

5、十把成交利剑 

实战演练      11  ：制定金融大客户销售谈判准备工具箱  

实战演练      12  ：每人任选三种成交方法，演练成交  

第七讲 金融客户关系维护（巩固保卫胜利果实，提升金融客户忠诚度 10 道密码） 

凝结金融客户关系：金钱之外有方法

金融客户关系管理要义及其 18个内涵

伴随深度营销实施金融客户关系管理

破解提升金融客户忠诚度的 10 道密码

实战演练      13  ：制定客情维系与金融客户关系维护计划  

*注明：练习、游戏、讨论贯穿全部课程
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