鸿盈期交销售技巧及话术

一、信任感的建立
1、提问、寒暄、赞美
接触话术（提问话术）：你好！请问您办理什么业务？（存钱、取钱，转钱等等），您这边填个单子（这是您的排队号，您这边做坐，稍等一会）。

     寒暄话术：A：XX女士，看您好像不常来我们银行？

               A：您就住这附近吗？

               A：我们行这边会些活动不知道您会不会了解？

2、切入产品的第一句话要有足够的吸引力（70周岁）
话术：
A：您好！最近银行有代理一款非常适合您这个年龄的理财产品可以过来了解一下。
   B：您好！银行最近有代理一款收益非常好的理财产品，可以过来了解一下。

C：您好，银行有代理一款限量销售的理财产品，可以过来了解一下。

二、商品解说原则

1、简明扼要
话术：
一年存一次存三年，再放三年六年满期，假设一年投资10万保底5900元加分红，第二年投资10万保底也是5900元加分红，第三年投资10万同样保底5900元加分红（平均每年保底约1200元，这是保证本金绝对安全的前提下再加分红上不封顶），之后再分三年的红利，六年到期。
2、一气呵成（对产品表述完整后再进行异议处理）

3、生活化的语言（将产品融入客户实际情况，进行讲解）
三、商品解说的细节处理
1、分红（现金和累计生息）
话术：
1.如果一定要讲分红的确定数，要强调根据往年的分红大约是ⅩⅩ
2.分红上不封顶（结合公司的投资渠道给客户信心）
3.分红可以抵御通货膨胀和利率波动（解决客户担心加息以及资金贬值）
4.鸿盈的分红可以采用现金领取的方式，分红可以每年领取类似银行一年定期，利息取出本金继续存放，（解决老人家时间长的担忧）
2、时间长
话术：
1.鸿盈期交第一年资金存放6年，第二年只放5年，第三年只放4年，实际上只有第一笔资金放了6年。
2.观念引导，理财要短中长结合，举例：银行定期存款一年期和五年期同样1万资金每年拿到的利息是不一样，所以我们的资金也要分割一部分资金做中期的理财，这样才能让我们的收益最大化。
3、保障方面
话术：
1. 针对年长的客户说万一没到六年，怎么办？举例：和存银行定期比较，假设客户存5年定期如果到第三年不在的话，如果取出只能按活期算，而鸿盈产品客户自然身故可以拿六年的保底利息，再加三年的分红。
4、每年交麻烦
话术：
1.和客户银行的存折对应可以实现代扣和代付

2.每年有两个月的宽限期，客户可以利用这个空挡进行短期理财（七天通知存款）

5、急用钱怎么办
话术：
1.保单生效十天过后可以进行保单借款，原来的收益和保障不受影响，借款利率按银行同期贷款利率，借款是按天数来计算，为期半年，另外借款还可以循环再借，方便客户资金的灵活运用。

四、促成

1、时机的把握（假定成交法、礼品促成法、限量销售法）
2、促成要显自然（切忌慌张，水到渠成）
3、站在客户的角度
话术：假设一年存5万，三年存15万，您是否觉得有压力？
