
春耕 3：零售银行营销实战技巧课程 2 天（含通关演练

单元)

——重在帮助学员激励斗志、建立专业化销售流程、通过实战演练固化所学的重要知识点

培训目标：知易行难，本课程通过案例实战通关演练，帮助学员不仅了解营销技巧
知识，同时实实在在掌握营销技巧实战技能。

适合对象：银行零售一线新理财经理、新进营销人员

课程提纲（2天12小时每期不超过50人，将根据具体培训需求优化）

第一单元  狼性营销燃斗志
小故事大道理：成功的关键
销售精英必须唤醒沉睡的狼性
短片讨论：狼图腾中的狼性精神
值得销售人员学习的三个词
 1、明确的目标
 2、坚韧的性格
 3、高效的团队
短片激励：华尔街之狼

第二单元 大力开拓新客户
——没有资源没有人脉如何快速开发新客
户
营销人员成功金字塔
销售计划达成关键
专业化金融销售六大流程
机构客户与个人客户之比较
拜访公司客户前的准备
公司客户营销的两个原则和四个技巧
讨论：拜访客户时你留下了什么？带走了
什么？
销售的开始，就是建立信任
信任建立的五大关键 
信任推进的脉络关系是如何建立的？
学习掌握客户自动倍增的 18 大技巧
转介绍的威力（转介绍成功案例分享）

第三单元 电访面访建信任 
——约访客户，有效沟通，获得客户信任
如何有效约访中高端客户
——电话销售技巧、信函和短信销售技巧
*实战演练：电话约访客户
面对面销售沟通中的原理和关键

第四单元 需求挖掘创产能
——深度挖掘客户理财需求，运用资
产配置将我们的产品跟客户对接
推销、销售与营销的区别
何为客户的需求
客户销售行为心理动机分析
四种类型的购买需求
讨论：当前市场中客户的核心理财需
求
分析客户的需求点、成交点
挖掘客户需求的方法和步骤
赢得客户的关键销售细节

第五单元 解决问题增业绩
——客户有问题，我们就要有解决方
案。只有通过沟通和谈判解决了客户
的疑问，才有成交的可能
1、客户问题的源头：
客户的原因、销售人员的原因、产品
的原因
2、客户问题的三种类型
怀疑、误解、产品自身的缺点
3、解决客户问题的步骤
A策略：不理他、理一理、反问他
B 有效程序：
化反对问题为卖点
锁定并取得承诺
太极沟通
习惯性问题分析与处理  
实战演练：客户问题处理（案例量身
定制）
4、成交的关键



如何与客户一见如故，建立信任
问问题的艺术：如何问客户才会说
如何有效倾听：如何听客户才会说
销售沟通中的赞美艺术

第六单元 实战通关真功夫
——知易行难，实战演练见真章
学员抽签进行销售实战通关演练（案
例课前定制），讲师就沟通能力、销
售技巧进行点评，针对问题总结并综
合答疑
与关键客户保持长期联系的八大方法
销售人员的活动量管理
祝大家赢向未来！
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