
蓝海计划-卓越客户经理营销能力综合提升

壱、 课程缘起

在客户营销中我们是否曾经为以下问题所困扰：

 当你遭遇竞争对手的挑战时，无论你怎样表白你的产品比对手优秀，客户却只

关心你的利率是多少；

 客户经理手中掌握大量的贷款客户资源，多数客户资金归行率和交叉销售率较

低怎么办？

 客户与客户经理探讨投资理财问题，客户经理却面露难色，难以为客户提供专

业建议？

 中高端客户具有多元化的金融需求，客户经理却不知该如何下手开发？

弐、 课程背景
在金融监管趋严、金融消费升级、金融脱媒的新形势下推进经营战略转型已成为银

行的迫切需要和必然选择，推进经营战略转型的突破口之一就是必须全面实施综合营销，

尽快使业务经营由传统的存贷款业务为主向资本节约型的综合金融服务转变，由原来的

“做业务”向“做客户”转变，努力实现综合效益的最大化。

综合营销是相对于传统意义上的个人营销、单一产品营销而言的，是以市场为导向、

以客户为中心，各种产品、各部门联动通过提供多样化的金融产品和全方位、多层次的

金融服务来满足客户金融需求的市场营销方式。实施综合营销是推进经营战略转型、提

升市场竞争力的内在需要和现实选择

参、 培训对象
支行长、客户经理、理财经理

四、课程大纲

1、银行经营转型趋势

 逆全球化形势下金融开放对银行业发展影响

 金融监管对银行业经营影响
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 利率定价机制对银行影响

 金融消费习惯变化对银行经营利润影响

2、 锚定方向：卓越银行客户经理的角色定位

 你是否在传递价值，创造价值？

 如何自我定位？——业务员？营销人员？金融管家？

 我要成为谁？ ——财务专家？投资专家？行业顾问?

 应该具备什么样的金融素养？掌握经济政治局势分析研判

3、准备行囊：综合营销业务基础

 净值型理财产品适合客群与营销策略

 保险产品适合客群与营销策略？

 高净值客户对黄金等另类投资需求与规划

 高净值客户对信托类产品需求与规划

 高净值客户对股权投资需求与规划

 资产配置理念五大理念

 资产配置理念帆船理论等工具使用与讲解

4、整装待发：客户开发与经营

 客户 KYC核心技能

 高效询问的六大维度

 KYC不是随机应变而是提前规划

 如何用提问挖掘客户信息？

 客户 KYC异议处理

 顾问式营销实战技巧

 如何用提问引导客户需求？

 利润增长：顾问式营销触发联动营销、交叉营销案例 

 粘性强化：从单一产品到系统化服务转变案例

 客户认购决策影响模型

5、扬帆起航：综合营销策略

 清单客户采集与营销策划

 渠道客户对接与谈判技巧
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 客户贷后维护与预期值管理

 交叉销售实用技巧

 普通客户保值增值、财务杠杆等金融解决方案营销策略

 高净值客户财富传承、财税规划等金融解决方案营销策略

6、 行稳致远：价值客户识别和关系维护

 客户关系恒定三大维度

 客户分类与价值分析

 不同客户的需求定位

 寻找潜力价值客户MAN法则

 客户精准画像和标签管理

 客户全生命周期管理与关系维护

 客户金融服务方案跟踪维护与二次营销
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