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【课程背景】
经济的发展和企业追求盈利的同时间，也会面对同业的竞争和顾客的对比和异
议，而影响销售业绩最重要指标之一就是成交率。如何提高成交率也成为销售
人员收入的指标性作用，尤其是当接触的顾客因为大环境原因减少的时候，更
能够把握顾客成交的话，就代表业绩的提升。
高效成交是基于整个服务过程的基础，所以课程由销售人员的心态、整个服务
流程的关键步骤、以至于音响顾客觉得的魔术时刻，提出优质服务作为开始。
然后进入作为顾问的角色，应用顾问式咨询和成交技巧，配合真实案例作演练，
让学员可以更好应用在工作当中。
梁老师由丰富的培训一线客户经理的经验，以由浅入深的方法，一层层分解服
务过程，从沟通心理学的角度把握客人情绪、需求和异议，给与由针对性的应
对。这样可以大大增加成交的可能性，甚至于和顾客变成朋友，为未来的成交
作进一步的铺垫。
课程的组成由观点和理论部分开始，也有具体工具，加上练习，最后制定沟通
目标，把学习的技巧更好落地应用。梁老师有多年在香港外资银行培训经验，
以商业银行操作模式作为蓝本，编制培训课件的内容，让银行服务由产品购买
变成以顾客为中心的销售模式，以顾问的角色服务顾客，提高成交率。经过梁
老师培训后的客户经理，许多在零售银行取得成绩后，转到国际的投资和私人
银行，继续为顾客提高优质服务。



【课程收益】
 透过顾问式服务有效提高成交
 转变心态以顾客需求位中心
 学习顾问的服务步骤和增加为客户带来的价值
 掌握提高成交率的技巧，部署长远的顾客关系
 演练加强实用性，案例分析提升信心

【课程特色】
 了解国际银行的商业咨询服务模式
 课题以互动形式进行，透过讨论启发学员认知
 讲解方法后，更重视现场的演练和点评，起到马上能力提升的效果
 结合企业的案例式交流，增加实战性

【课程对象】
一线销售和管理人员

【课程时间】1天

【课程大纲】

一、什么是卓越的银行服务？
1、顾客体验重要的绝对性
2、你现在处于服务的什么水平？
3、优质的客户服务表现
4、突破到卓越的条件
5、超值服务的回报

二、如何透过咨询式的销售方法增加成交率？
1、成交的关键因素
2、传统与咨询式服务的分别
3、优质销售顾问的条件
4、顾问式服务的《七步一心》
5、全面的销售环节：售前、售中、售后
6、服务七个步骤的讲解和分析
7、建立信心是整个服务的关键

三、由什么不同行业的成功例子？
1、银行业的财富管理
2、管理咨询行业的服务方法
3、高级零售服务的私人定制
4、大众品牌的顾问式销售案例
5、你自己的成功案例



四、总结、演练和点评
1、每位学员的示范、评分与点评
2、日后的练习、跟进与应用


