
银行服务营销专题·汪含老师系列课程

《同业客户经营策略与托管业务营销技巧》

                  —— 汪含老师主讲

【课程对象】：银行公司部、网点行长、对公中级客户经理、产品经理

                  
【课程时间】：实战版 2 天，可以同业一天，托管一天

【课程大纲】：

（领导指示发言:强调学习的意义和纪律）
    

第一章、同业客户经营策略

一、大画面：同业客户经营策略

(一)核心逻辑

1.同业客户的特点

2.定位本行的战略定位和风险偏好

3.监管导向

（二）基础概念

1.同业客户

2.同业业务

3.同业专营

4.同业发展历程

二、小方法：一户一策经营方法论

（一）什么是一户一策经营方法论

1.核心理念

2.核心工具

3.适用对象

4.具体做什么

第二章  机构客户――亲爱的同业小伙伴营销策略篇

一.机构合作模式下的同业机构业务分析
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(1)银保合作存款业务模式——

代理销售保险;

代理收取保险费和支付保险金业务;

银保合作典型产品分析

(2)银证合作存款业务模式以及案例分析

(3)银租合作存款业务模式

—案例：金融租赁公司合作

(4)银银合作存款业务模式

(5)银政合作存款业务模式

“银财通”合作模式分析；“

银关通”合作模式分析；

案例—XX 银行财政存款方案分析

二、客户挖掘和沟通

１、需求访谈中的人际沟通风格匹配

2.有效问问题的关键

3.需求调查提问四步骤       

4.隐含需求与明确需求的辨析

5.不可忽视的灰色需求分析与注意事项

6.如何听出话中话？

7：制定访问计划

资料----提前了解客户

精神面貌—做好充分的准备工作

制定访问计划----时机

制定访问计划----人员（关键人员）

制定访问计划----第一印象

制定访问计划----寒暄的话题选择

8：说服客户的技巧

说服客户技巧----利益介绍法

说服客户技巧----现实利益法
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说服客户技巧----事实证明介绍法

说服客户关键点----1、倾听

说服客户关键点----2、提问

说服客户关键点----3、底限

说服客户关键点----4、报盘

说服客户技巧----临门一脚

识别客户购买信号

（语言信号）

（行为信号）

（FBI教你破解肢体语言）

临门一脚十大成交策略

（投石问路法）

（提炼共识法）

（直接请求法）

（循序渐进法）

（衷心赞赏法）

（实证借鉴法）

（以退为进法）

（循循善诱法）

（优惠诱导法）

（立即行动法）

第三章  托管的种类分析

一、托管产品的分类

1、两大类：证券类和非证券类（标准化和非标准化）

2、一品种：股权业务全程通

3、一思路：撮合业务

二、非证券类

（1）信托公司产品：集合信托产品、单一信托产品
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（2）券商、基金子公司的资产管理计划。存单质押收益权转让业务。

（3）上市公司股票质押。

三、证券类

单一结构化、伞型结构化、估值期货量化对冲、定向增发、资产管理计划等。

信托公司、证券公司、基金公司、基金子公司、资产管理公司都可以做此类产
品。也从两个方面进行营销。

四、业务步骤：

1、找项目 2、定方案 3、审合同 4、开托管户 5、托管资金到账项目成立 6、
后期运营。

第四章  托管类型营销对象实例分析

一、交易类资金托管

1、实例 1----股权性质的专项资金托管业务

湘电重装股份转让交易资金托管

实例 2----产权性质的专项资金托管业务

北京城建股份转让交易资金托管

2、外部营销对象

 贸易性专项资金托管业务的主要营销对象

 股权交易专项资金托管业务的主要营销对象

二、公募投资产品托管

 信托资金托管

 证券投资基金托管

 银行理财产品资金托管

营销案例——企业募集资金保管业务

案例——通过定制公募获得税收优惠

三、私募投资产品托管

 直接股权投资基金托管
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 基金公司特定客户资产产品托管

 私募证券投资基金托管

PE 基金合作准入要求

四、保险类资金托管

 社保类资金托管

 保险资金托管

 员工福利计划产品托管

 企业年金基金托管

营销案例—— 保险账户管理业务

五、政府公共资金托管

 住房公积金、住房维修金

 各类安全生产基金

 各类专项事业保证金

 各类社会保障基金

 各类专项建设资金等等

营销案例——企业募集资金保管业务

营销案例——专项资金监管业务 

 营销案例——担保资金保管业务

案例：XX 银行收费托管平台介绍——云缴费子平台及营销要点
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