
银行对公客户经理团队销售法

课程目的：

本课程同时兼顾理论和应用两方面，而且不只局限在这两点上。在课程中，我们把咨询，销

售心理，项目管理，团队等方面里最有效的行为整合为一套朴实易行的流程和工具，确保夺

取订单，得到客户。 

本课程的重点在于如何制定在日趋激烈的竞争环境下，以团队销售的方式，向复杂购买者推

销金融解决方案时的销售策略。从具体的方面来确定复杂销售的过程，将销售第一线的具体

困难和困惑提高到销售战略的层次，并从实战的角度来看待销售过程。尤其是今天的商业客

户面对越来越多的金融选择，金融机构间的竞争越来越激烈的状况下，团队销售法对一线客

户经理，基层行长、主任的工作更具实操指导意义。

课程大纲：

第一部分：对公银行销售和对公银行销售人员

本课程的第一部分是观念的改变，首先从传统银行销售观念向现代银行营销观念的转变。营

销观念的转变是营销技能提高的第一要事，只有解决了这个前提的情况下，团队式销售中复

杂的心理分析、行为调整才有可能被落实。

第一章：银行业服务营销：建立银企合作关系

1、 差异化－营销永远的主题

2、 昨天和今天的差异－快速变化中的中国银行业

 如何看待银行产品同质化

 如何看待大量推出新品

 如何看待网点转型

 如何看待严格审批资产业务

 如何看待绩效考核重点的调整－银行上市带来的变化

 如何看待“金融脱媒”



 如何看待外资银行的进入

3、 明天在哪里－银行服务产品的销售特点

 产品、服务与理念

 银行业五种营销理念

 终生化的服务

 电子化的交付

4、 服务销售与产品销售的差异

5、 企业银行营销与个人银行营销的差异

6、 银企关系的类型

7、 成功关系的特征

8、 行业应用讨论：供应链金融

第二章：认识客户经理

1、 为什么叫客户经理

2、 你适合做客户经理吗？

3、 优秀的客户经理的三重角色

4、 客户经理的知识体系

第二部分：企业客户销售战略以及销售流程

第二部分主要通过详细剖析企业客户的购买决策流程、习惯，以及合理的销售流程使学员能

够清晰的按照步骤实现操作。诸如：如何处理金融采购中的个人需求？如何利用心理学原则

有效影响客户？客户内部的派系斗争对客户经理的成交有什么影响？等等这些实操性很强的

内容也是一线客户经理最需要的工作指南在这一部分将会深入探讨。

第一章：了解你的客户

1、 你了解你的客户吗？

 客户是如何作出购买决定的

 客户的购买过程

 客户的购买类型



 客户的组成

2、 客户的需求

组织的需求

 个人的需求

3、 讨论：新商业趋势下金融服务销售的变化

 外包与

轻资产化

第二章：销售技巧与工具

1、 沟通技巧

语言沟通

非语言沟通

2、 有效影响客户的几个心理学基本原则

3、 销售就是听和问的学问

4、 用客户的语言与客户沟通－情景式销售

5、 SPIN－探询客户的需求

6、 FAB—与价值形成关联

第三章：基本销售战略

1、 一切从立脚点开始－五种企业客户销售战略

2、 如何向实权人物销售

3、 跨过客户组织内的派系陷阱

4、 增加而不是触动利益

第四章：销售流程

1、 比较销售流程和购买流程

2、 第一步：准备比能力更重要

3、 第二步：计划销售拜访

4、 第三步：销售拜访阶段



5、 第四步：让客户了解你的解决方案

6、 第五步：证明价值

7、 第六步：成交

8、 第七步：销售后：建立长期合作关系

第三部分：作为管理者的对公客户经理

第三部分是课程最为独特的部分，也是本课程最具前瞻性的创新，就是客户经理对于银行内

部人员的关系的建立和有效控制。客户经理不仅是销售人员更要是一个项目领导，而且是一

个没有任何职权但又能有效驱动每一个项目相关人的高效领导者。课程通过提高客户经理的

领导力，帮助学员掌握完成大型复杂销售项目的能力。

第一章：客户经理的团队管理能力

1、 客户经理的领导者角色

2、 组建销售团队－界定项目干系人

3、 如何有效驱动你的团队成员

4、 建立圆桌式的团队文化

5、 客户经理的创造性解决问题能力

6、 销售工作的 PDCA

第二章：立体的合作关系－与客户建立良好的私谊

1、 为什么要与客户建立良好的私人友谊

2、 客户关系建设活动的目的

3、 了解客户的喜好

4、 客户关系建设活动设计原则

第三章：管理销售工作

1、 客户经理所拥有的资源

2、 管理时间和领域



3、 客户管理
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