
课程名称： 《打造金牌客户经理》

主讲：  杨树峰老师  18课时

课程简介：

随着金融市场的深入改革，客户需求的多样化，商业银行的竞争与日俱增。金

融人才的培养如何与之匹配，成为各家银行不得不面对的现实问题。

面对这样的现状，很多新行员需要快速成长，老同事的持续业务提升，都需要系统

化的培养，找到行之有效的方式。

现在的业务人员培养更加讲求内容有针对性，方式方法能够落地，可持续的跟进和

辅导。

所以本训练营通过集中训练，分阶段学习。使学员能够针对现实问题进行专项训练。

达到培训内容根据客户情况定制而适用，培训知识点实用，训后快速使用。

使学员全面透彻了解银行营销工作，树立良好的职业形象和工作习惯；培养积极的

销售心态与销售意识；提升服务态度与服务意识；了解并掌握业务拓展中必备的挖

掘潜在客户的技能；领略人与人畅快淋漓地沟通的核心要领和真谛；掌握卓越的营

销技能；提升客户经理的理财技能，真正做到学以致用；激发学员的斗志和潜能，

帮助学员建立积极的人生与工作目标，使其与公司目标共进。

课程对象：客户经理，理财经理，产品经理，支行长

课程特点： 

定制：根据客户需求定制培养模式与学习内容，达到适用的目的。

全面：训练针对业务人员银行营销工作全面安排内容，详见课程模块。

参与：培训采用分组编号制度，使得全体参训人员均能得到参与演练等机会。

实用：全套营销工具组成的工具手册使得学员在课堂快速掌握，在课后立即使用。
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课程模式：

项目包含三个主要阶段，可以根据客户需要设计几种学习模式，可以根据具体情况

组合开展

第一阶段：封闭式集中培训，学员全面参与，全员通关考核，训后形成学习报告

第二阶段：训后业务辅导工作，根据具体业务，专业的项目辅导老师开展多种业务

辅导，如外拓业务开展，营销活动策划，旺季营销，存量客户激活，厅堂营销等。

第三阶段：知识体系建立阶段，如案例库的建立，内训课程定制，案例大赛等。

课程大纲/要点：

课程模块 课程内容

模块一：

目标客户定位与

综合营销策略

目标客户的定位与营销阶段

1、银行业营销的特点

银行销售的概念

客户关系的一个中三个关键点

市场特性分析

2、本行核心客户现状分析

客户关系发展三阶段

核心客群定位：客户类型解析

核心业务类型分析：本人核心业务认知

业务核心分析：对公业务、个贷业务、理财业务、负债业务等

随堂训练：目标市场分析与定位

3、客户现状与营销策略的匹配
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服务营销

交叉销售

主动营销

渠道营销

关系营销

4、目标客户高效营销的方法

客户开拓六大核心渠道

产品营销策略

客群营销策略

关系营销策略

随堂训练：核心客户营销策略研讨

模块二：

客户经理角色认

知与高效管理

一、客户经理高价值营销概述

客户经理定位与价值

销售业绩的来源分析

客户经理六大核心职责

二、成功客户经理的要素

强烈的自信心

执着的进取心

热忱的服务心
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非凡的亲和力

极强的执行力

全面协调能力

产品专家

方案专家

行业专家

三、客户经理活动量管理

营销优势分析

沟通风格分析

工作内容效率分析

四、客户经理高效时间管理

从角色到内容的匹配与安排

善于做资源整合者

随堂训练：客户经理工作计划表设计

模块三:

客户需求分析与

金融方案设计

一、个人客户综合需求分析

客户类型分析

收入结构与需求特性

客户认知与需求特性

共性需求客户举例分析

客户投资心理分析

个人业务类型与要点分析

投资偏好分析

          第 4 页 共 8 页



理财业务分析

存量客户分析

个贷业务分析

典型客户类型综合分析

工薪阶层

企业主

个体商户

老人群体

中产阶级

务工人员

随堂训练：本行理财产品组合模版设计

二、对公客户综合需求分析

企业客户综合需求分析流程

客户基本信息获取

客户需求信息分析

关键人寻找与分析

客户财务信息分析

企业客户综合需求分析黄金十字法

公司客户五大金融需求分析

不同行业需求特点分析（结合实际客群与案例讲解）

随堂训练：企业需求综合分析案例研讨

三、金融服务方案设计与展示
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金融服务方案概念与特点

金融服务方案概念

金融服务方案设计流程

关键点解析

金融服务方案设计逻辑与模版（结合具体案例讲解）

随堂训练：金融服务方案设计演练

一、客户经理客户外拓拜访流程与技巧

客户经理双人拜访意义

客户拜访前的准备

客户信任关系建立

客户面谈沟通技巧与流程

需求挖掘与方案展示

异议处理与成交

做好客户反馈与积累

随堂训练：实用工具客户经理双人拜访分工表与信息采集表

弐、 客户经理电话营销实战技巧

客户电话营销的目的

客户电话营销四大策略

客户电话营销前准备

客户电话沟通流程与注意点

信息记录与后续跟进

          第 6 页 共 8 页



模块四、客户营

销实战方法与演

练

随堂训练：实用工具客户电话营销策略与话术

三、客户营销活动组织与分工

客户活动类型与特点

组织营销

设摊路演

沙龙活动

 产品说明会

 活动组织分工与执行全流程工具

 活动现场产品展示与组织

 活动总结与后续跟进

随堂训练：实用工具活动策划书与案例集

四、产品卖点分析与营销方案设计

 主营产品卖点总结归纳

 产品说明时机与对象分析

 打动客户的五种高效模式

 如何借助产品本身实现批量化营销

课堂训练：实用工具产品卖点转化与案例集
模块五、通关演

练与后期辅导项

目

一、课程最后全员参与课程通关演练内容与学员实际业务相结

合，老师现场打分评价记入课程总结中。

二、后期辅导项目根据客户实际需求可以对客户经理团队或网点

进行驻点辅导。专项项目如案例大赛，内容要由老师根据客户情

况布置，提供相应的工具。学员限期内完成并集中进行展示与评

选。辅导老师客户根据需要进行现场和远程辅导。
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