
智行理财网
股票怎么屏蔽客户经理(怎么屏蔽股票骚扰电话)

《对公客户经理心态和营销技能提升》

主讲：黄蔹云老师12课时

课程背景：

黄老师综合600多家银行对公培训中发现，对公客户经理普遍存在这样困惑

1. 对自己的个人发展很迷茫，没有职业规划？

2. 面对的杂事太多，不知道要先做什么？

3. 小额无贷户很多，不知怎么分层营销？

4. 不敢走出去拜访客户，害怕没面子被拒绝？

5. 开拓新客户电话约见，客户不愿意见面 ？

6. 拜访成功人士，级别不够，是否会被轻视？

7. 遇到傲慢、刁难的客户特别愤怒？

8. 客户说没需求，就着急联系下一家了？

9. 老是会被客户牵着鼻子走？

10. 去拜访客户，客户说有需求会找我们，但后面一直没下文？

11. 去拜访客户，开场白后急于介绍自己银行的产品和方案？

本次课程通过结构性知识介绍、大量亲身案例和典型案例分析、经常性的头脑风暴
、互动型技巧训练、提高账户经理的营销心态和营销技巧，迅速打开营销局面，成
为卓越的账户经理。

课程对象：对公客户经理、支行管理层、支分行行长

授课方式：讲师讲授+情景演练+案例分析+分组讨论
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课程收益：

2天课程总共交付五套工具：

1. 一套存量客户激活和分层管理的方法论

2. 一套适合自己银行的电话约见的话术

3. 一套应对不同性格客户沟通分析工具

4. 一套介绍自己产品和面对异议的话术

5. 一套结合自己银行产品深挖客户需求的话术，能马上复制应用到实战中。

课程大纲/要点：

Ø 第一天

一、职业规划和心态

二、对公营销最重要的素养和能力什么？

三、对公营销的渠道和方法

三、 客户拜访和推进的四个阶段

Ø 第二天

一、再次见面 跟进一步

二、高效沟通三大需求：参与感、被理解和倾听、被赞赏和肯定

三、不同性格客户的沟通分析

四、与决策者（高层）打交道的具体流程

五、深挖客户隐性需求的SPIN技术四步法
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