
客户经理营销技巧和业绩提升（含公司金融开门红培训）

课程背景：
旺季营销承担着一半以上的年度营销任务，旺季营销的成功将为全年营销任务的完成打

下坚实的基础。然而在移动互联时代下，银行业务的发展窘境越发明显，在这样的背景下，
2020年开门红如何解决并应对客户需求及消费习惯、宏观监管、金融科技技术、行业环境、
营销模式等给金融行业市场带来诸多深刻变化，是摆在我们面前的一大课题。

基于此，本课程主要根据 2020年的外部形势和行业发展新动态，拓展出了相对应的、
可落地的、有效果的“新零售、新视点、新策略”；旨在帮助各银行调整战略、深挖潜能；找
准业务发展方向，找到业务变革突破点；掌握高效业务达成方法论，实现管理与客户经营模
式落地方法，实现目标达成。

课程收益：
● 提高客户经理营销技能
● 提高客户经理服务技能，做好客户引流
● 整合资源，发挥优势，建立系统市场营销体系
● 新的营销手段、效果佳的营销方式
● 用互联网思维解决产品销售问题
● 掌握开门红实战营销方法

课程时间：1-3天，6小时/天
课程对象：银行对公条线初级客户经理
课程方式：课堂提问+主题讲授+工具+案例分析+互动问答+情景模拟

课程大纲

第一部分：对公客户经理基本素质提升篇

第一讲：金融行业服务营销――兵临城下
一、金融行业的竞争与变革
二、中国银行业经营模式的改变
1. 由单一营销向交叉营销做转型
案例：竞标成功某市政府项目
2. 由利差为主向中间业务做转型
3. 由交易型向服务营销型做转型
案例：银行的三代网点转型
4. 由个体营销向联动营销做转型

第二讲：专业篇—客户经理必备八大专业素质
什么是客户经理？他们的岗位职责？
1. 诚实的信用——“先卖人品，后卖产品”
案例：一位网点经理因为一笔单丢失了一份工作
2. 丰富的知识——“满腹才学是宝藏”
故事案例：银行的一位客户经理怎样营销一个大客户
3. 高超的技能——“技高一筹胜算大”



案例：识别客户的能力
4. 客户的判别与分类
5. 得体的礼仪——“人靠衣装，佛靠金装”
6. 优雅的动作——“举手投足显本色”客户拜访流程、接待流程良好的习惯——“台上一分钟，
台下十年功”
7. 专业的魅力——“万绿丛中一点红”一位客户经理营销客户的过程
8. 积极的心态——“境由心生人为峰”

第三讲：面谈准备篇――知己知彼
一、明确目标客户
1. 确定目标客户——共赢
2. 确定目标客户方法总结
1）查阅资料法
2）关联寻找法
3）中介合作法
4）客户介绍法
二、客户需求分析
1. 客户经营管理分析——新思维
2. 目标客户交叉销售需求分析
3. 采购类客户需求分析
4. 销售类客户需求分析
5. 理财类客户需求分析
6. 融资类客户需求分析
7. 资金管理类客户需求分析
案例分析：综合服务方案分析
案例分析：现金管理平台业务
案例分析：二次清分案例
案例分析：基金分红避税方案
案例分析：银行承兑汇票、买方付息票据、代理贴现
1）行业分析
2）竞争分析
3）售前规划分析
4）客户挖掘五大途径
8. 客户挖掘的六大步骤

第四讲：中国客情篇——业务从关系做起
目的：揭示中国式客情关系精髓，并精确把握如何与客户发展关系，建立什么样的关系是忠
诚的客户，如何与不同类型的人打交道。
1. 客户关系的基础
2. 客户关系发展的四种类型
3. 做关系的总体策略
4. 建关系的技巧
5. 做关系的技巧
6. 拉关系的技巧
7. 用关系的技巧
（用关系的核心在于“用”借用资源）



第二部分：营销技能提升篇

第一讲：发展普惠金融，推动外拓营销
案例：2020年经济与金融形势前瞻分析
案例：2020年银行如何借势“三全”宏观政策：全面普惠、全面小康、全面脱贫
案例：2020年银行如何借势“三加”微观政策：加快科技革新、加强金融监管、加大对外开
放
1. 普惠金融的概念和意义
2. 经济“新常态”下农商行金融服务机构的市场营销策略
3. 网点营销与外拓营销的关键
4. 应对同业竞争和跨界打劫的有效策略
5. 网点开展市场营销活动的方式

第二讲：市场营销活动的策略
一、重策划：顶层策划创新模式解读
二、重生态：“场景化、多维化、赋能化”新举措
三、重业绩：“业绩提升、能力提升、氛围提升”三向提升
1. 整合商圈资源、推广品牌宣传-做势
案例分析：某珠宝城商户营销案例
2. 促进业务发展、获得有效新增-做市
案例分析：某木材市场营销案例
3. 砺炼员工队伍、完善客户维护-做事

第三讲：市场营销活动中的关键节点操作
一、前期准备
1. 营销活动的“七步曲”流程
2. 营销活动前的准备工作
案例分析：开展营销活动的物品准备清单
3. 精准定位目标客户的“五项原则”
案例分析：某房地产开发商银企联谊会策划方案
4.“四步法“制定活动方案
5. 欲善其事先利其器
1）设计活动主题与宣传形式
2）设计客户调研问卷
3）设计客户信息收集档案表、建立基本客户营销数据库
6. 陌生拦访或拜访前的心态准备
二、中期实施
1. 沟通前期的好感与信任建立
2. 客户拜访中的角色分工
3. 商机发现与客户需求挖掘
4. 产品切入与沟通洽谈
5. 业务促成技巧与话术
6. 客户异议应对
情景演练：角色扮演，演绎一次成功的陌生拜访
三、后期总结



1. 活动效果评估、业绩汇总分析
2. 营销活动改善意见探讨
3. 意向客户跟进与维护
4. 建立客户信息档案，对客户信息进行整理、分层分级管理

第四讲：商贸客群营销策略
一、商贸客群营销设计技巧
1. 十行八店：有缘外拓+异业联盟+招商会
2. 营销技巧：触点式需求挖掘、地毯式全面摸盘、合作式场景互换
3. 三种外拓：无缘外拓、寻缘外拓、有缘外拓
4. 异业联盟
案例：招商会案例

第五讲：城镇客群营销策略
一、城镇社区类
社区调研-营销造势-活动实施-沙龙营销-后期跟进
案例分析：某社区健康讲座理财营销案例
二、城镇批发市场、小商户类
开场技巧-信息采集-答疑解惑-上门办理-增值服务
案例分析：某城市茶叶城营销案例
三、城镇商场、超市外拓营销
营销策划-战略沟通-异业联盟-创新宣传-精准营销
案例分析：万达城开业策划合作案例
四、商业区写字楼类
楼宇划分-关键拜访-集中宣进-集中办理-持续营销
案例分析：某海关大楼定点营销案例
五、政府部分、企事业单位类
信息收集-电话跟进-一对一营销
案例分析：政府代收煤水电气收费项目案例
六、学校、工厂类
公私联动-定点营销-定点办公-定期跟进
案例分析：某大学代收学费案例

第六讲：跨界借鉴与创新思维
1. 团队因素-以人为本，群策群力
2. 市场因素-以市场为导向，引导需求
3. 产品因素-以快速研发为突破，匹配客户
4. 创新因素-以互联网的 9大思维为蓝本，启迪创新
案例分析：微信公众号、微信朋友群、新媒体、新软件等技术的运用

第七讲：场景银行
一、大势所趋-银行不再是一个地方，而是一种行为
1. 场景银行三大特征：客群、产品、营销
2. 什么用户+什么时间+什么地点+什么行为=什么问题
3. 传统外拓营销与场景外拓营销的区别案例：江南农商银行的场景营销建设
4. 零售银行三大常见场景营销（线上碎片化营销，异业联盟、线下体验活动



5. 零售银行场景营销痛点与解决之道：低需求、低频度、高惯性
案例：某行失败的场景营销体验（有场景，体验差；有场景，无后续；有场景，无转接）
二、银行场景打造策略
1. 场景营销究竟是在抓环境建设，还是在抓需求激发？
2. 场景营销就是营造场景还是营造情景？
3. 场景营销仅仅是打造外部场景吗？内部要不要？
三、网点场景化营销
1. 网点场景化客群建设-核心：抓住那棵樱桃树
2. 网点场景化产品管理-核心：找到那辆大破车
3. 网点场景化营销运作-核心：用好“钱到家”
1）网点场景营销 1：厅堂营销 5大专享
2）网点场景营销 2：VI营销（视觉营销）
3）网点场景营销 3：AI营销（人工智能）
4）网点场景营销 4：MI营销（互惠互联）
案例：某行“招商会”项目


