
基金《营销实战技巧提升》培训

主讲：王庆晨老师

课程收益：

1. 销售人员学会对营销的正确认知，找到工作成就感

2. 销售人员掌握呼入营销技巧核心内容

3. 销售人员根据客户类型设计与客户沟通的应答话术

4. 掌握营销每个流程的脚本设计及应答话术

5. 总体提升销售人员在沟通和营销中的应变能力

授课对象：销售人员、话务员、呼叫中心管理人员

授课方式：采用讲师讲述、案例分析、分组讨论、互动答疑、情景模拟等方式

授课时长： 1天 /期（ 6小时 /天）

课程纲要：

第一篇：营销心态调整篇

销售人员工作的价值塑造

好的心态是成功电销的开始

销售人员角色认知

销售人员岗位胜任模式分析

销售人员工作的消极状态分析

角色扮演：销售人员消极情绪产生的过程

销售人员对工作的成就感分析

打恐惧产生的原因

打紧张产生的原因
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打不自信产生的原因

案例：面对骂人客户的应答话术

案例：面对客户不耐烦的应答话术

互动：培养销售人员的自信

互动：培养销售人员对产品的信心

化解客户恐惧的三大策略：

客户发火时，销售人员的应答话术

客户敷衍时，销售人员的应答话术

客户拒绝时，销售人员的应答话术

第二篇：呼入营销技巧及话术应答篇

营销技巧一：呼入开场白前 30秒

呼入开场白核心内容三要素

呼入开场白专业及规范

呼入开场白创造良好通话气场

接听开场白声音训练

接听开场白微笑训练

接听开场白脚本训练

录音分析：基金公司错误的开场白

脚本设计：华夏基金最有效开场白设计

营销技巧二：挖掘客户需求

客户来电需求探寻

提问挖掘客户需求
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提问的两大类型

有效提问遵循的原则

让客户配合的提问方式

挖掘需求三层提问法

信息层提问挖掘客户资产现状及对基金的认知

案例：之前没有买过基金的客户如何探寻

案例：之前买过华夏基金的老客户如何探寻

案例：之前买过其它基金公司的客户需求探寻

工具：信息层提问设计

问题层提问挖掘客户对投资的痛点分析

案例“客户目前的投资出现哪些困惑？”

案例“客户关注基金产品的原因探寻”

案例“客户内心比较倾向哪种类型的基金？”

工具：问题层提问设计

解决问题层提问满足客户需求

   案例：找准客户的投资倾向

   案例：根据客户需求，帮助客户挑选适合的基金类型

   工具：解决问题层提问设计

现场演练：某客户是第一次接触基金，请用提问探寻客户对基金的需求

现场演练：某客户之前买过股票亏损了；请用提问挖掘客户对基金的需求

现场演练：某客户之前买过其它公司的基金，收益还不错，来电咨询我公司近期

的基金，请用提问挖掘客户需求
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营销技巧三：有效的产品介绍

产品介绍最有效的三组词

提高营销成功率的产品介绍方法

体验介绍法推荐华夏基金产品

对比介绍法推荐华夏基金产品

主次介绍法推荐华夏基金产品

客户见证法推荐华夏基金产品

录音分析：华夏基金目前主推产品介绍

营销技巧四：客户异议处理与挽留技巧

正确理解客户异议

客户说“担心收益达不到”的心理活动

客户说“担心服务不好”的心理活动

客户说“担心不保本”的心理活动

客户异议处理的四大应对沟通技能

倾听技巧

同理技巧

引导技巧

赞美技巧

客户常见异议

客户说：“我先了解一下”应对技巧

客户说：“我对你说的这个基金不感兴趣”应对技巧

客户说：“你们的基金都不太适合我”应对技巧

客户说：“我现在先比较一下哪个公司的基金好，再决定好吗？”应对技巧
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客户说“我在银行看到你们的基金资料，打来了解”应对技巧

客户说：”我考虑考虑“应对技巧

客户说：“发份你们的资料过来我看看吧”应对技巧

客户说：“我很忙，以后再说吧”应对技巧

客户说：“你们的基金手续费比其它公司贵”，应对技巧

客户说：“我暂时没钱买基金，钱被股票套牢了”应对技巧

客户说：“我已经买了其它基金，想对比一下你们的基金”应对技巧

客户说：“我不相信你们说的预期的收益”应对技巧

客户说：“你们能保证收益一定能达到多少吗？我不想承担风险”应对技巧

客户说：“等我有时间，去你们公司详细了解一下”应对技巧

客户说：“这个基金封闭的时间太久了，不划算”应对技巧

客户说：“你们这个基金收益太低了，不合适”应对技巧

客户说：“暂时不需要，到时候有需要再联系你吧”应对技巧

营销技巧五：把握促成信号，有效促进成交

什么是促成信号？

促成信号的把握

促成的语言信号

促成的感情信号

促成的动作信号

常见的 6种促成技巧

直接促成法

危机促成法

二选一法促成法
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体验促成法

少量试用法

客户见证法

现场演练：学员学会 3种以上的促成方法

营销技巧六：结束语及二次跟踪

专业的结束语

让客户满意的结束语

结束语中的 5个重点

成交后的转介绍话术设计

跟踪的注意事项

跟踪的时间拟定

跟踪的脚本设计
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