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银行里是不缺客户的，不管是存量还是流量，客户都多的维护不过来了，怎么会没有客
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户？缺的是营销的意识和正确的思维。本书将银行理财产品销售时24个常见的销售情景
一一呈现，从客户开发、建立信任、需求挖掘、产品介绍、交易促成五个方面一一进行
了讲解，运用理论和实例相结合的方式，帮助银行销售人员顺利卖出各种理财产品。
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评论

做营销需要套路，但所有的套路，最后都取决于人的情商。学会做人做事，自然便能做
好营销。

-----------------------------
听过殷老师的课，非常实用，业绩得到过很快的提升，书的内容好像比课还精彩，还能
时时复习补充，非常不错。

-----------------------------
都是套路的书，满满的套路。

-----------------------------
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书评

营销初期，要隐藏营销目的，首先展示情感与好处。不要用产品介绍作为开场，而要寻
找合情合理的理由接触客户，在沟通中先把关系建立起来才能使客户对你产生信任，而
后把产品能够给客户带来的好处从总体上有针对性地突出介绍一下，让客户产生兴趣和
了解的欲望后，再开始详细地介...  
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