
打造金牌客户经理
课程目标             
帮助客户经理系统的认识商业银行的营销工作，掌握高效的销售流程和客户经理实战
销售技巧。系统全面的客户需求分析，并找到营销机会。掌握交叉销售技巧。深刻认
识客户关系管理的含义、内容，掌握优质客户关系维护的内容、方法

课程对象             
银行客户经理

授课方式             
理论讲解＋案例分析+现场实操+体验互动

课程大纲             
一．客户经理高价值营销概述
1、 销售的概念
2、 银行业营销的特点
3、 客户经理的工作内容和职责
4、 客户经理的角色
5、 客户经理的营销分析
6、 对公客户经理成长必经的三个阶段
7、 怎样快速的胜任
案例：胜任客户经理的五大要点
二．客户需求分析
1、 企业客户的需求分析
2、 个人客户的需求分析
3、 产品和营销亮点分析
4、 取得营销的机会
5、 客户需求的挖掘
6、 客户解决方案的提供
案例：结合自身的优势挖掘客户需求

三．营销技能提
1、 目标客户的选择
2、 客户拜访
3、 高效客户沟通技巧
4、 客户需求与产品展示
5、 客户异议处理
6、 成交的策略
7、 成交后的服务
销售模拟演练：公司、个人客户营销

四．交叉销售宝典
1、 什么是交叉销售



2、 交叉销售对银行和客户经理的意义
3、 交叉销售的机会
4、 交叉销售的要点
5、 交叉销售的话术
销售模拟演练：公私结合交叉营销

五．客户关系管理与维护
1、 银行与客户的关系
2、 客户满意度与经营
3、 客户分层管理
4、 客户经理客户维护技巧
总结活动：行动计划制定

备注：由于我们的客户经理所销售的产品和销售的方式都有不同，所以很难用一种方
法覆盖到所有学员。所以本课程与传统的知识传授的区别是以学员为中心，帮助学员
梳理自己的工作，找到提升业绩的关键点，并引导他们找到解决方法，从而更加有效
的提升业绩。紧密结合客户经理在营销流程的关键点，有效提高客户经理需求分析、
交叉营销、客户关系维护等技能。


