
对公客户经理营销技能提升实务

【商业银行客户经理问题现状】

 客户经理工作计划执行力不强（表现在没有有效的月 /周工作计划），导致

工作执行盲目性和随意性；

 对客户经理岗位职责不能全面有效的认识及如何开展相关的工作，表现在

工作重点事项与临时性事项的统筹性方面；

 对公客户经理对维护的公司客户认识或了解的深入不够，联系人比较单一

（财务总监或公司总经理），在一定程度上不利于网点对企业运营风险的

把控；

 公司新客户的开发渠道单一，不能根据网点所在区构建新的客户开发渠道；

 公司业务开展执行过程中，网点管理者缺乏有效的过程管理（关键环节及

关键时间点方面），导致团队效能不能有效的发挥；

 对公客户经理综合能力素质发展不平衡，呈现一些能力短板，如授信方案

撰写能力、产品方案的呈现能力、谈判成交能力、客户隐性需求挖掘能力

等；



 网点主任缺乏对客户经理工作开展的跟进和有效的反馈（问题分析与解决

方案探讨、绩效面谈等）

 公司与储蓄业务联动营销执行不到位，即公司业务如何有效带动储蓄业务

缺乏营销的策略?

【培训目标】 

 透析客户深层次需求，以专业的客户开发流程提高效率；

 运用大客户销售中的关键人策略与沟通技巧，提升赢率；

 运用顾问式销售技巧发掘客户难点，树立咨询专家形象；

 强化以公司业务拓展储蓄业务的营销模式，实现储蓄客户的批量开发；

 强化科学、系统及合理化的客户档案管理理念及意义

【授课方式】：理论讲授、案例分析、小组讨论、实战演练与模拟等

【培训对象】 

银行对公客户经理

【培训课时】：2天/12小时

【课程大纲】：



一、 公司客户经理在银行网点发展中的角色定位

二、 银行大客户开发流程

1、银行大客户开发八步法：

1) 甄选目标客户

2) 拜访准备

3) 接近客户建立信任

4) 沟通并发掘客户需求

5) 风险评估价值评估

6) 方案设计与展示 

7) 促成成交

8) 客户关系管理

2、如何甄选优质的目标客户

信息采集案例：现货仓单质押担保信贷 

甄选标准：资产规模VS经营规模

3、拜访客户前必须做哪些准备？

形象准备、心态准备、销售工具准备、客户信息准备……

4、接近客户的细节和技巧



5、如何快速建立信任

6、银行大客户开发的“一个中心、两个基本点”：

以客户为中心、抓住机会点、影响决策点

【案例】：某企业票据质押开票业务

7、银行大客户关系管理八大武器

三、 深入到组织内部

1、客户组织的角色分析

 头牌人—经济买家的运营

 技术人—细节买家的分析

 用户—个别销售案例存在的人群

 销售教练

1、谁可以成为这样的人

2、如何获取销售教练

3、潜伏时机与应用方法

4、紧急和注意事项

2、客户需求的分析

 对客户需求的原始定义



 价值观如何去建立和引导

 与其他竞争对手的差异化

 组织与个人的需求平衡

 资源投入的基本原则

 计算销售得分

四、 专业的销售过程

 准备时刻的基本工作

 目标建立与策划分解

 策略销售的倒退建立过程

 基本销售工具的应用

 售前满意度真如此重要么？

 接触时刻的动作分解

 寒暄与开场白的时间比

 细节对后期约见的帮助

 专家VS朋友印象

 资料阶段的主要工作

 价值观的建立引导过程



 局部优势的建立与扩张

 建议书的常见误区

 价格VS价值的平衡

 方案黏性的提升

 案例重现：经典常见误区—FABE真的有必要么？

 决定阶段

 推进过程的伎俩应用

 话术与应用时刻分析

 交叉销售的时机

 完成更多的交易

五、 银行大客户顾问式销售技巧（SPIN）

1、无中生有：隐含需求 → 明确需求 

2、瞒天过海：背景问题实战演练

3、打草惊蛇：难点问题实战演练

4、欲擒故纵：暗示问题实战演练

5、反客为主：需求—利益问题实战演练



【案例研讨】：某企业银行承兑汇票贴现业务

六、 营销过程中如何谈判

 什么是交易型谈判

 为什么谈判是赚钱和值得投资时间的

 谈判的存在时空

 攻与守的平衡

 为什么双赢如此困难

 经典案例分析昂：哈佛谈判术为什么是失败的

 经典案例分享 2：其他国有银行的谈判重现

 优势的建立与双赢的组件

七、 客户的异议处理

 什么是异议

 所有对采购行为的抵触

 基本应对策略

 进阶处理建议

 认识尼尔森锁定

 让步中的获利方法



 传统解决方案的偏差

八、 客户的维护与防守策略

 客户服务在客户经理的应用

 区分影响力与作用力

1、 响应性如何面对无奈的结局

2、 服务失败协调工作

1) 协调能力

2) 协调行为

3) 服务失败三部曲

 客户围墙的搭建思路

 量化阶梯客户的维护动作

 客户导向的价值分析

 将感觉变为数据

九、 公司客户拓展储蓄业务策略

 公司业务拓展储蓄业务的关键人

 公司企业内部人员与组织的需求点分析

 公司储蓄业务拓展营销的策略



 宣传的重要性

 产品方案与课程的呈现

 如何有效的执行才能实现预期的营销目标

十、 客户经理自我管理

 时间与精力的配置

 工作与生活的平衡

 目标实现的分析

 天道酬勤的真实含义

 宏观与微观的分析

 营销能力的提升

 销售人员必读三书

 影响能力在销售中的应用

1) 互惠

2) 承诺及一致性

3) 社会认同

4) 短缺

5) 权威



6) 喜好

 进攻与防守的案例分析

课程回顾与总结


