
《对公客户经理沟通 议价 谈判能力提升》

——讲师：陈方晖

课程背景：  

日趋激烈的金融竞争中，客户已然成为银行同业间最关键的竞争焦点之一，

同业间的竞争已经从产品、服务的竞争逐步向客户的竞争转移，谁拥有客户尤

其是高端优质客户谁便能扩大市场份额，进而能够占领竞争的至高点并在激烈

的市场竞争中夺得胜利旗帜。对公客户经理在这场市场竞争中扮演着极其重要

的角色。

《对公客户经理沟通 议价 谈判能力提升》课程陈方晖老师将彻底打破

前期思考方式的刻板化，以切实提升银行客户经理的营销实战水平与技能为出

发点，为国内银行客户经理拓展业务，自强发展，提供全面务实的指导。

课程收益：

1、掌握为对公客户设计并向客户展示金融服务方案的技巧

2、理解并掌握商务谈判的策略、原则和技巧，促进营销进程的发展

3、了解对公业务客户采购特点与采购流程，经理系统的把握对公业务营销流程

4、帮助银行对公客户经理理解和掌握接触对公客户关键并引发兴趣的关键技巧
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5、银行对公客户经理掌握对公客户需求深度挖掘的关键技巧

6、掌握为对公客户设计并向客户陈述一揽子金融服务方案的技巧

7、运用大客户销售中的关键人策略与沟通技巧，提升赢率；

课程时间：     1 天大课+5 辅导

授课方式：以课堂讲解、小组研讨、案例分析、情景训练为主，情景演练

授课对象： 银行对公客户经理、银行业务部、银行大客户业务部、      

课程大纲  

第一篇：大课（1天）

第一讲：银行对公客户开发八步法

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

第二讲：商业银行对公业务“客户接触”关键技巧

1、 客户接触的三个策略                 

2、接触对公客户必遵 AIDA 法则

3、引起客户注意并让客户产生兴趣的六大方法推荐   

4、必须遵循的两个原则
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5、商业银行对公业务客户接触情境营销实战训练     

6、存款类业务营销金点

第三讲：如何与对公客户有效沟通

1、如何才能有效沟通？

2、客户的性格特点：DISC 分析（控制型、分析型、表现型、和蔼型）

3、如何快速判别客户性格：电话预约、办公室陈设……

4、和不同性格客户沟通的细节和技巧：开场白、方案书、缔结成交……

第四讲：闯陌拜关（从陌生到认识、广泛接触陌生客户，建立客户数量基础）

1.陌生客户接触的若干通道

2.常见的客户拒绝的方法和动机分析

3.客户经理应对方式——冲，我还会回来的。

第五讲：闯推托关（化被动为主动，对客户心理施加影响力）

1.客户给了你一堵客气的墙

2.影响力的三个要素：对人的感受、对专业的认可、持续的时间

3.固化日常的影响力行为       

4.影响力练习

第六讲：闯信息关（一旦遇到某个环节的拒绝，应该如何应对，知道信息的真

假）
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1.组织行为中的行为动机分析

2.各个层次的拒绝理由

3.先专业影响，后私人关系

第七讲：闯把控关（主动把握客户需求与变化、对客户进行专业服务）

1.客户信息收集的重要性

2.客户信息收集的拓扑结构

3.客户信息收集的工具

案例：详细列出某重要客户的信息

第八讲：闯人心关（获得客户的真心认可、真正建立客户对我行的忠诚度）

1.真正站在客户角度提供服务

2.从保护客户的角度，可以做哪些事情

3.建立忠诚关系的关键时刻

第九讲：商务沟通谈判礼仪训练 

（一）、客户面谈沟通礼仪           (二)、电话沟通礼仪 

（三）、客户拜访的礼仪            （四）、客户商务招待的礼仪 

（五）、公共交流礼仪 

第十讲：金融服务方案设计

一、金融服务方案定制化

1、金融服务方案概述

①什么是金融服务方案   ②为什么要定制方案  ③客户需求与方案设计

2、金融服务方案设计的思路
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①　充分理解银行产品内在联系与特点②　客户需求的深入挖掘：知己知

彼

③　方案设计三个原则      ④　方案设计流程

⑤　提取客户关注点与方案的亮点用来重点展示

3、金融服务方案设计案例

①　天津华润万家               ②　西安某大型综合医院

③　沙钢供应链金融解决方案      ④　练习：钢材市场金融解决方案定制

第十一讲：对公客户开发策略

一、技能提升——产品筛选与培训机制建立

1 产品筛选                       2 建立产品培训制度

3 强化专业技能，提高客户体验度   4梳理公司金融服务说明

二、岗责清分——岗责优化与履职能力提升

1网点负责人                     2 对公客户经理

三、氛围打造与对公客户外拓准备——增强对公营销元素

1、设计对公产品折页              2、按照对公客户动线营销

3、到访客户及时挖掘对公需求。    4、十大切入点、岗位联动

四、存量提质——存量客户维护能力提升

1、建立存量对公客户维护体系    2、提升存量对公客户维护技能
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3、多样化客户维护方式          4、搭建存量对公分层管理

五、增量拓户——网点新获客五大场景、十类渠道的总结

1、五大场景：管理平台获客      上下游获客       服务平台获客  

存量转荐获客      陌生拜访获客

2、客户拓展方案

拓展前：1、目标客户来源渠道 2、客户信息收集 3、客户需求分析

4、产品匹配         5、制定客户拓展计划

拓展中：客户外拓拜访三部曲——破冰、KYC、需求与产品配套；

拓展后：后续跟踪技能。

六、新客户拓展营销流程——外拓金融生态图的建立

1、区域市场分析      2、寻找客户来源     3、外拓营销流程

七、联动营销——深入挖掘个人业务、公司业务的资源协同

1、网点个人-对公业务的联动   2、挖掘中高端客户群对公业务潜能

3、网点对公-个人业务的联动   4、提升对公客户个人业务服务营销能力

八、对公沙龙批量营销

1、组织对公客户沙龙活动，提升批量营销流程与技能

2、把控现场流程、兴奋点设计，提升客户体验感与参与度
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第二篇：辅导安排（5天）
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