
公司客户经理实战营销

课程背景：国内银行同业竞争日趋激烈，外资银行日益扩张业务，这些激烈的竞争在对共
业务部分，集中体现在对大中型企业的争夺上，包括传统的存贷业务和中间业务。基于这
个现状，对银行对公客户经理提出了更高的要求。随着客户需求的差异化，以及银行对客
户长期捆绑的需求，传统的以产品为中心的销售模式已经完全不能满足市场需要。
《公司客户经理实战营销》专门针对银行公司客户经理开发的课程，课程围绕银行产品，
从银行客户经理的实际工作内容出发，包括客户经理形象营销、关系营销和产品营销。首
先，公司客户经理需要在客户端树立自己的专业形象，让客户接纳和信任你，所以必须提
升自身的内在和外在的个人品牌形象，即形象营销；其次，必须紧闭围绕客户进行客户关
系的维系，即进行关系营销；个人形象营销和关系营销的最终目的都是为了最后进行产品
营销。
课程特色：
1. 工作实操导向: 如有条件，将进行课程调研，紧密贴近银行实际工作，以帮助学员解决
实际问题为导向。
2. 紧密贴近银行：在课程中涉及到的案例、产品基本都围绕银行，将涉及到银行目前比
较普遍的产品，包括企业网银、授信业务。（具体产品可以根据客户实际情况调整）
3. 学员现场演练：学员在课堂上有大量实际演练的机会，讲师专业点评，学员现场受益。
4. 话术脚本设计：结合银行实际产品，选择部分银行产品的相关话术设计，并让学员知
其然知其所以然，能够举一反三，灵活运用。
课程大纲：
第一单元、思维拓展篇

一、社区银行发展趋势与运营模式

第二单元、关系营销篇
一、正确认识关系营销
二、关系营销的两个维度和三个层次
1. 信任度和专业度
2. 财务层次、社交层次、结构层次
三、企业客户的特点分析
1. 企业客户的基本特点
2. 组织需求和个人需求
3. 突破财务总监 － 建立立体的客户关系网
四、客户关系的维护和发展
1. 客户关系的金字塔模型
2. 客户信息的收集与利用
3. 情感账户：每个客户的客户关系就像一个账户，需要不停的往里面存钱，当你需要客
户协助的时候，才能取到钱
4. 客户转移成本
5. 如何和不同性格的客户打交道？
五、客户经理高效拜访技巧
1. 拜访客户时常犯的错误
2. 如何进行客户预约？
3. 如何进行拜访前的准备工作？

一、目前银行竞争形势分析与营销现状
二、互联网金融产品来势汹汹 



4. 掌控谈话局面
5. 拜访中的沟通技巧
六、合理运用上级资源
1. 什么时候需要行长出面？
2. 客户的期望值管理
七、简单商务谈判技巧
1. 谈判是创造双赢的过程
2. 谈判就是筹码交换的过程
3. 银行客户经理谈判特点分析
4. 谈判过程分析
第三单元、产品营销篇
一、客户经理营销的产品是什么？
二、销售开场白： 好的开场是成功的一半
1. 寒暄过后如何进行开场白？
2. 开场白的目的和方法
3. 开场白的常见误区
1) 不要试图在开场白中就达成交易
2) 为什么开场白总是充满了推销味道？
4. 开场白的四要素
5. 小组演练：现有银行产品的开场白
三、需求探寻
一、需求探寻的目的和意义：专业度建立的最佳时机！
二、需求的分类：明确需求和隐藏需求
三、顾问式销售的核心：SPIN

1) 寻找到客户的伤口
2) 往客户的伤口上撒盐
四、小组演练：如何挖掘客户需求？
四、产品呈现
1. 产品呈现的常见误区
1) 产品介绍不是简单的念产品资料
2) 产品介绍应该始终关注客户需求
2. 产品呈现的 FABE法则
3. 小组演练：如何介绍现有银行产品？
五、目标达成与异议化解
1. 识别真假异议
2. 化解异议的策略和技巧
1) 面对异议最重要的是了解客户的真实想法
2) 异议是可以预防的
3. 销售目的达成的时机
4. 应对成交拖延的策略
六、销售跟进工作：切忌虎头蛇尾！
第四单元：实战演练篇
1. 第二天下午将以情境演练的方式来检验客户经理 1.5天以来所学习的内容，以下为案
例范本。



讲师助理：


