
课程名称： 《从对公营销菜鸟到金牌客户经理训练营》

主讲：  黄蔹云老师  18 课时

【课程大纲】：

第一天 客户拓展六步法

第一章：商业银行客户经理制认识

1、客户经理与传统信贷员的区别

2、对公客户经理工作职责

（从自己亲身案例引入）

第二章   客户拓展六步法

一、第一步   目标客户寻找

1、资料法  

  如何进行电话邀约？

  电话沟通的脚本设计

  电话预约实战中的几大误区

（电话预约成功亲身案例：通过报纸获得的机遇）

（亲身案例：一条横幅的故事）

2、楼宇法    

（亲身案例：从扫楼被抓到最后批量营销商务楼成功的妙招）

3、连锁法   四种方法

（亲身案例：假洋鬼子的故事）

4、中介法   

（亲身案例：从被招商办领导俯视到邀请讲课到顺势营销大量客户的故事）

5、公私联动法

6、培训班拓展客户

（亲身案例：自己在培训班开拓高端同学客户的心得体会）

7、互联网营销

8、展会营销
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二、第二步   选择客户的策略

1、严格遵循总行的信贷政策指引

2、遵守本行的信贷风险偏好

3、与本行资源高度吻合

4、建议关注富人家的“小姐”

（亲身案例：扶持大型民营集团的子公司）

5、国有企业 民营企业 外资企业 各自特点

（亲身案例：被大型国企接纳-拒绝-接纳-信任一波四折故事）

三、第三步   拜访客户流程

1、拜访前

（反面案例：没有做好开发准备导致营销失败案例）

2、拜访中

1)商务会面礼仪

  握手礼仪

  名片礼仪

  介绍他人礼仪

2)拜访礼仪

拜访前预约

拜访前准备

适时告辞

注意事项

拜访后的工作

3)接待礼仪

  轿车座次

  迎接宾客

  行进位次

  引导入座

 会见面谈座次

  送行原则
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（场景演示：客户经理和领导拜访客户小组实战演练）

四、第四步   甄别有价值客户

1、企业家的素质

2、团队管理水平

3、企业员工素质和精神面貌

4、报表分析 现金流充足 

5、公司经营实力

（亲身案例：央企表面实力雄厚，事实差点发不出工资的案例）

6、上下游企业

7、竞争对手评价

8、评估客户贡献度

五、第五步   拓展到合作 6个阶段

1、第一阶段：结交和认识人品

2、第二阶段：客户主动询问和了解银行产品

3、第三阶段：初始常识性合作

4、第四阶段：合作新产品

5、第五阶段：提出改进和个性化需求

6、第六阶段：成为忠诚客户，贡献度提升

六、第六步   找准营销切入点

1、收集客户情报

（失败案例：知己不知彼导致营销失败）

2、客户最感兴趣的利益点

案例讨论 （每个环节客户最感兴趣地方在哪里？）

   第二天：存量客户的深度维护和深度开发

一、存量客户的价值

二、存量客户需求的分析

1、存量客户对银行的五大核心需求

（案例：通过客户需求的谈判技巧）

2、强势客户的需求
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三、存量客户深度维护原则：

1、注重过程管理（产品跟进维护和关系维护）

2、注重客户满意度管理

3、关键人物维护原则

4、如何克服级别不对等造成的恐惧心理

1）成功的形象吸引成功

2）积极向上的心态吸引成功

3）整合资源的能力吸引成功

（亲身案例：如何拼抢资源丰富的平台客户）

四、如何提高沟通能力，与不同客户沟通中挖掘需求

1、沟通的道法术器

2、同理心沟通五部曲

（小组练习：面对客户异议的非暴力沟通的练习）

3、自我测试：自己属于什么性格

4、针对四种客户性格的沟通技巧

案例：如何与刁蛮的人打交道的思路

五、有效赞美的四三法则

赞美三个层面

赞美三种方式

赞美三面镜子

赞美三条戒律

六、增进客户关系的四把钥匙

七、维护客户关系的铁的纪律         

八、增加黏度交叉营销魅力

（亲身案例：自己一次营销五种产品示范）

九、存款增存九大招    

1、通过表外业务吸收存款

（案例分析：表内业务和表外业务区别）

2、通过批发市场吸收存款
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（案例：XX 小商品批发市场批量吸收商户存款）

3、深挖现有微型企业存款

（案例：XX支行大幅提升 50万左右微型客户存款）

4、发行定制理财派生存款

（案例：XX 银行发行理财产品拼抢客户）

5、围绕政府要项目吸收存款

（案例：XX 银行城镇化贷款营销方案）

6、授信方案设计派生存款

（案例：XX医院授信方案吸收存款)

7、收费权质押设计吸收存款

（案例：XX旅游公司景区门票质押方案吸收存款）

8、现金管理方案设计吸收存款

（案例：XX 集团的现金管理方案吸收存款）

9、培育潜在客户上市吸收存款

（案例：xx 银行分步骤培育早期客户上市吸收存款）

（课中头脑风暴，分组讨论）

第 3 天：对公客户经理必备的四大素养和六大能力

一、必备的四大素养

1、追求卓越意识

（亲身案例：营销国有进出口公司莫名其妙被骂的案例）

（亲身反面案例：自己团队被动营销失去客户）

2、热情服务意识

（亲身案例：来自朋友婚宴上的成功营销）

（亲身案例：2个错别字的营销案例）

（亲身案例：保全客户面子的故事）

（亲身案例：设身处地为化工企业考虑成本案例）

3、强大的心理素养

（亲身案例：营销极有背景的公司成功案例）

4、团队合作精神
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（反面案例：一盘散沙，团队合作失败的案例）

亲身案例分组讨论：如何建立团队互相信任？

5、点评分析

二、必备的六大能力

1、协调沟通能力

（反面案例：与审批人无效沟通的案例）

（故事：与不同风格客户沟通的小故事）

(小组团队演练：如何与强势客户沟通场景演练）

2、风险驾驭能力

（反面案例：忽视风险，造成不良的案例）

3、市场洞察分析能力

（反面案例：与新上任财务老总沟通不畅的案例）

4、应变能力

（亲身案例：自己客户被人看上的应对方案）

5、创新能力

（案例：汽车销售行业创新的案例）

6、管理自己能力

（反面案例：不主动学习失去客户的案例）
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