
《从深层挖掘个贷客户到个金产品交叉销售》

适合对象---------------------------------------------------------------------

投资顾问、理财经理、财富管理顾问、金融业人员、客户经理、基层主管、支行负责人、分行行长

课程时间---------------------------------------------------------------------

2天，12小时。

课程收益---------------------------------------------------------------------

1. 管理大师德鲁克说：“企业的唯一目的就是创造客户”
2. 经济形势瞬息万变，业内竞争白热化，业外跨界业务推陈出新，创新不断，银行传统优势岌岌可危

而同时银行产品/服务种类繁多，但各类产品/服务呈‘单一’销售、被动销售，表现为“抓则升，不抓则
降”的绩效趋势，营销成本高，利润低

3. 另外，营销实践中发现，部分客户想要的不一定是他们真正需要的，部分客户从不思考自己的需求
客户很多时候只知道最在乎什么问题，但并不知道如何解决问题。作为银行营销人员，如何降低客
户资源浪费？以顾客为导向，创造客户需求？满足客户需求？

4. 开展交叉营销将告诉您答案，并将带给您营销成本底、利润高、通过链条服务大大提高客户粘性等
惊喜

课程收益---------------------------------------------------------------------

1. 同步行业趋势--更新业界发展信息，了解当下业务环境，触发提升思考
2. 启动职业心态--助推思维转变，认识专业素质提升重要性，提高技能提升积极主动性
3. 训练从业技能--纠偏营销理念、深入认识交叉营销效益，梳理营销流程、掌握交叉营销关键行为、

要点技巧和相关话术、整合并发挥资源效能，以更少的投入提高管道产能绩效
4. 了解未来宏观市场变化、实现以客为尊的发展趋势
5. 通过培训达到精准营销
6. 了解、把握并适时管理客户需求，适当达成客户预期，设定合理目标
7. 满足并持续跟踪客户资产配置，因市场或目标变化而调整配置
8. 为满足客户需求而不懈努力，实现自我职业价值

课程大纲---------------------------------------------------------------------

一、中国银行业迎来大数据时代                                      
1. 分组 PK 与 积分竞赛
2. 中国零售银行业新纪元
3. 大数据时代下交叉营销的巨大能量



4. 变革转型时期客户对银行新的要求/期望
5. 资源整合对银行利润的爆炸性触发

二、优秀客户经理三要                                      
1. 与时俱进的主动服务意识
2. 产能高效的业务营销能力
3. 敏锐精准的商机挖掘嗅觉

三、解读交叉营销优秀客户经理五大关键能力
1. 交叉营销实质
2. 交叉营销的显着效益
3. 营销成本
4. 利润空间
5. 客户忠诚度

四、个贷客户深层挖掘/精准营销/经营维护/客户分层管理   
1. 个贷客户分群方式

  A.专业人士

  B.企业主

  C.白领

  D.富裕家庭

  E.老年客户

  F.退休客户

2.客户属性分析与营销策略

  A.方便性

  B.地缘性

  C.目的性

五、个贷客户精准营销与关系维护深层营销流程
1.中高端客户维护方式

  A.如何从外在特征发现客户

  B.如何从业务类别发现客户

  C.如何从沟通中深度识别客户

2.探寻客户需求过程

A.营销打破隔阂技术，称呼、问候、寒暄、话题切入点



B.客户信息的采集和需求的把握

C.展示金融产品的常用方法和应用技巧

D.激发客户的兴趣的步骤

E.精确掌握客户需求

F.客户欲望的挖掘和调动

G.及时的诱导与说服

I.让客户说“是”的技巧

J.扑捉客户的决定信号

K.面对拒绝的心理调试

L.如何留住客户，保留回旋的余地，进行持续性营销的技术

六、交叉营销流程管理                                               
1. 银行营销岗角色转变
2. 定位:屡招挫败的推销者→受人尊敬的专业顾问
3. 共享:产品知识、管道资源
4. 产品归类

A. 房贷交叉营销话术
B. 住房公积金交叉营销话术
C. 经营类贷款交叉营销话术
D. 车贷交叉营销话术
E. 小额分期贷款交叉营销话术
F. 卡分期交叉营销话术

5. 资料平台搭建、共享
6. 套餐服务/互补产品功能区划分

A. 存款类
B. 固收类
C. 保险类
D.基金类

7. 交叉营销机会诊断
8. 客群分析

七、六大交叉销售步骤与工具、细节保障
1. 五大准备动作和营销工具包

A. 二八定律、营销心理学应用
B. 客户需求挖掘和购买决策模型
C. 提问与倾听在挖掘潜在需求中的应用
D.客户需求解析工具
E. 客户购买决策影响要素

2. 面谈技巧和4个关键点



A. 个性风格之自我调整策略
B. 挖掘话术展示和演练
C. 产品推荐
D. FABE 原则

3. 三大推荐方式
4. 产品推荐话术展示和演练
5. 异议处理

A. 心态调整：嫌货才是买货人
B. 三大典型异议情景和处理原则
C. 异议处理3F 法和4步骤

6. 促成时机与方法
A. 牢牢把握八大促成时机
B. 灵活应用八大促成方法

八、基础产品交叉营销                                              

1.以行外吸金为导向的产品交叉营销策略

A. 积极
B. 成长

C. 稳健

2.存款试金石

A. 日均
B. 行外

C. 流出

3.销售模式转变

A. 现状
B. 模式

C. 建议

4. 交叉营销吸金四法

A. 问
B. 留

C. 少

D. 回



5.【头脑风暴 : 基于客户细分之需求创造话术打造】

A. 活期客户
B. 理财客户

C. 基金客户

D.大额客户

E. 白金卡客户

九、复杂产品交叉营销                                              

1. 基金销售六步法

A. 知己知彼百战不殆

B. 行内+行外

C. 坏基金

D. 好基金

E. 吸引力法则

F. 迭加

2. 股权型基金销售关键与营销技巧
A. 宏观要点
B. 微观要点
C. 顾问式营销

3. 混合型基金销售关键与营销技巧
A. 风险规避营销法则

4. 债券型基金销售关键与营销技巧
A. 债劵与理财差异
B. 三大类黑天鹅资产配置营销法则

5. 【演练 : 基金话术前、中、后梳理】

十、户关系维护与转介绍法则

1. 客户关系维护的重要性：250 法则
2. 客户转介绍六步骤



3. 客户关系维护七大方法


