
《智能化背景下网点服务营销技巧》

【课程目标】

1. 塑造智能化背景下网点新员工良好的服务营销心态，转换营销思维，调整

营销状态；

2. 掌握新员工优质服务技巧，提高新员工沟通能力,提前预防客户异议处理能

力；

3. 引导新员工服务营销行为，提高服务营销效率及效果；

4. 掌握流量客群兴趣激发与转介技巧、存量客户激活与深挖技巧；

5. 掌握新员工必备的核心产品呈现与精准营销技巧。

【课程对象】新员工

【课程时长】1天

【授课讲师】邓赟

【课程特点与优势】

 21年专注金融业网点营销管理实战能力提升的专业积累；与实际工作

结合紧密，实操性强；

 授课内容丰富，案例翔实；汇集全国各地金融业问题解决方案；

 讲师与国内银行业有着密切的合作，对国内银行的情况非常了解，所以

在课程中的大量案例分析和场景模拟都是密切结合国内银行的具体情况

来进行的，能够有效地指导员工的实际工作。

 用银行人自己的方法解决银行人自己的问题。

【课程大纲】



第一模块  智能化背景下银行人自我修炼

 智能化背景下银行业发展的趋势

 零售银行的现状与必经的四个阶段

 服务型的网点，转型成营销型的网点

 营销人员常见问题分析

 导致服务营销行为无效的三大障碍因素

 智能化背景下网点员工自我变革意识培养

 有了快乐的思想和行为，你才能觉得快乐

 成功要靠机会？转型的机会是怎样？

 决定你在银行发展的关键因素是什么

 典型员工成长案例分析

 职业生涯规划要遵循的四步曲

 在工作中是什么决定了员工的收入高低不同

 肯定自我，全力以赴做银行需要的人

 业绩的冰山模型：心态、信念、技能

第二模块 智能化背景下网点服务营销技巧

第一节  网点服务营销基本概念

 销售与营销的区别？

 什么是客户满意的服务？

 客户满意度的关键指标

 服务与营销从来都不可剥离

 客户至上的真实体现



 客户关系发展的四个阶段

 语言表达基本功——四个多说

第二节  流量客户挖掘与转介技术

 如何识别潜力客户？

 建立信任的关键基因：共鸣

 如何在第一面拉近与客户之间的距离

 沟通时的聊天内容收集

 尴尬话题的突围技巧

 如何借力营销工具

 如何激发客户兴趣？

 几种常用的销售技术？

 将产品的专业术语进行口语化概括

 简单产品，如何速战速决？

 复杂类产品，如何转介理财团队？

第三节  存量客户激活与维护

 存量客户是银行最值得重视的金矿

 存量客户盘活思路？

 激活前的准备内容

 短信预热如何进行？

 电话邀约的关键步骤

 电话邀约异议处理

 激活客户时的利他思维



 客户走后你该做什么？
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