
【对公营销综合技能提升】

【课程背景】

随着国家金融改革的深入，商业银行业务的不断拓展，对银行客户经理团队的需求越来越

大，要求越来越高。如何快速有效的培养出高质量的营销人员成为各家银行的面临的一大

难题。

该课程是针对对公业务营销人员而设计，紧密联系银行对公业务实际工作，采用课堂练习、

角色扮演、案例分析等授课方式，帮助学员加深对课程内容的认识和理解，而所有的练习

均以学员自己在银行实际销售工作的真实案例为基础，使学员在课堂上就可以总结出一套

针对自己实际工作的销售实战技巧。

【培训对象】

对公客户经理、网点主任等

【培训用时】

2天（12小时）

【课程目标】

 明确对公业务营销人员岗位职责；

 提升对公营销人员的主动营销意识；

 掌握与客户沟通交流的方法和技巧；

 熟练运用结构化的客户拜访与营销技巧；

 了解银行大客户需求深挖与综合化营销技巧；

 全面提升营销人员的综合素质与能力，提升营销成功率，提升营销效能。

【授课方式】

互动授课、分组讨论、案例分析、课堂练习、实战演练

【课程大纲】

第一部分  银行对公客户营销基本认知

一、对公营销人员岗位认知

1、对公营销人员角色定位

2、对公营销人员主要岗位职责

3、对公营销人员核心素质

4、对公营销人员岗位胜任力模型

5、对公营销人员成长的三个阶段



6、对公营销人员四项基本能力

二、KYC—了解你的客户

1、客户的五个心理阶段

2、人的需求五要素

3、客户采购组织架构图

4、分析对公客户内部采购流程

5、对公客户营销的关键人物

6、影响对公客户采购的因素

第二部分  基于结构化拜访的实战客户营销技巧

一、市场定位与目标客户获取

1、区域市场调查的手段及方法

2、确立目标客户的工具

3、搜寻客户十种方法

4、客户信息收集及获取

5、客户潜在价值判断

二、电话预约技巧

1、电话预约准备

2、电话邀约ＡＩＤＡ法则

3、魅力电话邀约礼仪

三、拜访客户前的准备

1、营销团队组建

2、拜访客户的目标

3、访谈内容准备

4、拜访客户的物品准备

5、拜访前与客户的确认

6、访前心态调整

7、客户关心的六个问题

8、问自己的四个问题

四、陌拜客户开场技巧

1、接触客户的 4*20法则

2、常用的寒暄话术



3、开场白的 12种技巧

4、打招呼的三个要点

5、自我介绍三要素

6、价值陈述—交代来意吸引客户

五、如何明确客户需求

1、如何进行转场铺垫

2、切入话题的选择

3、提问题的技巧

4、倾听的技巧

5、如何验证客户需求

6、如何驱动客户做出承诺

7、如何向客户表明合作心迹

六、方案呈现与产品推介

七、异议处理与销售促进

八、拜访结束

1、感谢接待

2、握手道别

3、预约再访

第三部分  银行大客户营销沟通技巧

一、色眼识人——客户性格识别

1、四色性格特点

2、四色性格客户表现

3、四色性格客户沟通特点

4、四色性格沟通策略

二、异议处理—化干戈为玉帛

1、客户提出异议的意图识别

2、客户异议的处理策略

3、异议处理中的对称沟通

三、商务谈判—火中取栗

1、分析谈判对方

2、确定谈判目标



3、明确产生分歧的问题

4、商务谈判的战略战术

第四部分   讨论、总结
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