
《银行大客户营销技巧》

【授课时长】

实战版 4 天  浓缩版 2 天

【课程收益】

掌握建立、渗透、巩固客户关系，客户经理必须掌握的方法；

学会分析客户关系的广度和深度；

学习专业的大客户营销技巧； 　　

学习如何和客户建立长期的银企合作伙伴关系； 　

学习如何组建高效的银行营销和服务团队。

【授课对象】

高层管理, 中层干部, 基层主管, 基层员工, 新员工

【课程大纲】

(领导开训:强调训练的意义和目的)

导言、关于学习的效率及学习方法分析
头脑风暴：您碰到哪些关于银行客户关系管理以及营销技巧的问题呢？  每人提出自己工作中的问
题， 老师将这些问题作为案例在整个课程中巧妙地穿插、分析、示范指导。
第一章、 另眼看银行业营销（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、银行营销分析
二、行长是第一营销人员的 n 个理由
三、客户经理制与现代营销导向
四、知识链接： ?银行全员营销 ?银行行长营销 ?银行经理营销 ?银行柜员营销
模拟演练、点评分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第二章、银行大客户的销售策略（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、银行业的客户分类
二、80/20 原则的作用
三、大客户的几种类型
四、不同类型大客户的业务重点
五、有那些策略与战术进行合作
模拟演练、点评分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第三章、做对事比什么都重要（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）



一、国内银行营销管理的现状
二、战略性客户营销计划的框架模型
三、银行成功营销的五大原则
四、通过 gpn（目标、问题、需求）的分析方法来掌握客户组织的情况，并制定相应的银行营销策
略
五、案例：银行十佳客户经理也烦恼（找对人 pk 做对事）
六、必须要做对的事——客户的决策流程和银行的营销定位
模拟演练、点评分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第四章、对公客户的主动服务营销（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、理财案例：眼睛里只有自己的产品
理财案例：顾问式理财方案
二、中资银行与外资银行的最大差距点：客户信息收集与档案管理柜面如果实现服务与理财产品的
交叉销售
三、网点营销采用单打独斗的模式？还是采用团队协作配合的模式？
四、识别潜在客户
五、客户的引导与分流
六、深刻了解你的客户理财心理，激发客户的潜在需求
模拟演练、点评分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第五章、用沙枪瞄准你的客户群（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、讨论：“三天不喝酒，存款就搬走”、“三天不桑拿，业绩往下滑”
二、客户对银行的认知、看法、态度和行动之间的关系
三、介绍“头脑份额”的概念和影响力模型
四、运用沙枪理论——营销更具杀伤力！
五、战略性客户营销计划的制定流程
六、实战演练：制定一份战略性客户营销计划（包括对现状、目标和差异的分析，制定 30 天、60

天、90 天的行动计划，安排资源和战术）
模拟演练、点评分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第六章、中国客情关系管理——业务从关系做起（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模
拟演练）
一、客户关系的基础
二、客户关系发展的四种类型
三、三大客户关系的意义与识别（亲近度，信任度，人情）
四、做关系的总体策略
五、建关系的技巧（建关系的核心在于“建”从无到有）
六、做关系的技巧（做关系的核心在于“做”提升加深）
七、拉关系的技巧（拉关系的核心在于“来”拉来拉满）
八、用关系的技巧（用关系的核心在于“用”借用资源）
九、实战练习：建立一份银行大客户的档案实战练习：建立一份银行大客户的“头脑份额”评分表实
战练习：建立一份客户组织关系分析图
模拟演练、点评分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评



第七章、你能听懂中国话吗——客户需求快速甄别（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及
模拟演练）
一、确定客户需求的技巧
二、有效问问题的五个关键
三、需求调查提问四步骤
四、隐含需求与明确需求的辨析
五、不可忽视的灰色需求分析与注意事项
六、如何听出话中话？
七、课堂讨论：中医与银行营销
模拟演练、点评分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第八章、金融产品与服务的“营销卖点”呈现技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模
拟演练）
一、投资理财产品的营销卖点分析
二、银行卡的营销卖点分析
三、金融产品销售技巧
(一) 有效介绍产品体验展示法则
(二)利用四个实战理财工具，有效引导客户，而非说服
(三) 与客户成功对话的几个关键技巧
a) 专业术语口语化
b) 有效互动
c) 遭到拒绝后的艺术处理
d) 过程中让客户有成就感
(四) 营销过程控制及技巧运用
a) 营造良好的沟通氛围
b) 有效提问-发掘客户需求
c) 准确有效的产品推介
案例分析：网银营销技巧
理财产品营销技巧
示范指导、模拟练习
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
模拟演练、点评分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第九章、学会自我把脉——方能一击中的（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演
练）
一、活用 swot，快速进行竞争系统分析
二、如何有效确立最佳卖点？
三、掌握说服客户接受我方产品的步骤
四、把我们的方案/产品呈现给客户的技巧
五、银行产品营销活动策划与实战技巧
六、案例：银行营销的差异化
模拟演练、点评分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第十章、一颗子弹一个敌人——有效促进的战术（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模



拟演练）
一、客户异议处理（预测异议/收集异议/处理异议）
二、行动建议
三、给予客户合适的承诺
四、完美的促成技巧
模拟演练、点评分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
课程结束：
一、重点知识回顾
二、互动：问与答
三、学员：学习总结与行动计划
四、企业领导：颁奖
五、企业领导：总结发言
六、合影：集体合影


