
【银行客户经理——营销策略】  

                                                ——讲师：陈方晖

课程背景：  

面对金融行业日趋白热化的竞争态势、面对严峻的业绩指标考核，

你有抢占市场必胜的信心吗?i

你有打败竞争者的营销策略吗?

你是否已经做足了准备面对即将到来的旺季? 

在客户需求和竞争形势快速变更的背景下，银行如何针对各自所处环境，合理、

大幅度进行圈层，挖掘客户，实现业绩倍增。必须提前布局，上下联动，制定有效的经

营策略，不打无准备之仗。要引起高度重视、自上而下的观念一致、竞争对手的优劣势

分析、网点客群的精准定位、主打客群的需求分析和营销策略、活动量的量化管理

KPI 的考核追踪……

课程收益： 

1.分析新形势下银行外拓营销的新特点  

2.提高目标制定、分解、活动量管理的方法和技巧 

3.根据网点特点和客群情况进行差异化营销并进行管理 

4.分析外拓营销的增量来源分析，制定相应的营销策略 

5.针对存量客户进行数据分析，制定相应的营销策略 

6.针对增量客户需求把脉，制定针对性的旺季营销策划方案 

课程时间：   1 天公开课 

授课方式：   讲师讲授+案例分析+视频互动+角色扮演+情景模拟+实操演练+尖峰对

决

授课对象：   零售条线负责人、客户经理、理财经理

课程大纲：



第一讲：信贷业务及从业人员价值与定位

一、信贷业务发展趋势分析

1、 信贷业务产生基础（以消费贷、房贷为例）

1、经济基础           2、金融基础           3、理论基础

2、 个人消费贷款的业务特点分析及作用

3、 互联网+时代个人消费贷款直销队伍建设的历史意义与市场价值分析

结论： 大数据时代，关注客户体验，打造忠诚客户      

销售模式转型：顾问式销售、零距离营销

二、金融营销顶尖高手速成必备三大能力

1、目标与自我管理：  吸引力法则、自我期许与心态建设

2、量到质的突破 ：   走出去，请进来，外拓能力、顾问式营销能力提升

3、综合能力提升：    营销活动组织策划运作能力

4、意识转变：        学员成长路线规划（引导学员对目前职业发展的正确认识，

引导学员成长路线规划，树立理财经理意识，交叉营销意

识）

第二讲：客户类型、需求分析与营销渠道拓展

一、客户类型分类

1、按照年龄性别结构分    2、按照收入结构分        3、按照客户来源方式

4、按照理财习惯分        5、按照贡献度与忠诚度分  

二、客户需求分析

1、客户需求分析十字法    2、客户需求的挖掘 SPIN 技术

三、客户开发渠道

1、内部挖掘         2、客群营销      3、情感关系       4、结盟共赢

第三讲：顾问式营销流程



1、寻找共同话题----运用线索开启对话

1、寒暄的作用          2、巧用赞美技巧

2、获取信息

1、从内部与外部两种途径获取信息       2、找关键人的身边人

3、挖掘需求

1、客户需求的挖掘 SPIN 技术            2、善用发问的技巧

4、客户经营

1、把握人性五大特点：创造峰终定律感受，打造忠诚客户

2、创造事件、掌握事件--创造回忆的事件法：创新营销活动

5、产品展示 FBI

1、信贷产品与客户人生价值链接技巧      2、信贷产品解说 FABE 技巧

6、销售促成

1、销售促成七法                        2、销售促成实战演练

7、异议处理

1、异议处理原则                        2、异议处理话术训练

8、售后服务

1、售后服务带来重复消费                2、售后服务带来转介绍

第四讲：客户经理销售策略篇

一、成交是营销工作艺术

1、我们竞争对手是谁?   2、客户在哪？   3、客户痛点在哪里？

客户经理扮演的三类角色分析

“托”——短暂业绩带来客户的终生流失

“推销员”——与巨大的工作量成绝对反比的低成交率以及低客户感知

“金融顾问”——能赢得客户托付终身的专业伙伴



4、场景演练：基于客户的金融现状与实际需求

“自然到访客户——（流量）咨询产品的客户时刻以客户利益为中心！”

“邀约到访客户——（存量）未接触过基金却要大额申购”为客户负责！”

“外拓开发客户——（增量）他行客户已购买高额理财产品”信任破冰！”

“客户说我不买了—（拒绝）”我如何解脱客户异议”

二、如何为客户带来巨大价值

1、客户的终身价值与成交价值

2、营销终止或失败背后客户心中的干扰因素分析

3、银行为客户能带来的价值与体验

4、客户犹豫不定时严禁的七种促单话术

第五讲：邀约客户上门面谈技巧篇

一、销售是可以设计的——客户面谈准备

1、面谈准备——以“二变”应“万变”

2、客户潜在理财需求分析

3、销售工具准备(人民币理财、基金定投、银保等)

4、客情关系建设道具准备

二、第一时间打倒竞争对手——面谈开场白

1、开场白的三大忌讳与三大目标

2、顾问式开场白的流程与要点

3、顾问式开场白的脚本策划

三、需求探寻技巧 SPIN“你认为你需要”

1、需求探寻行为与销售动机的关系

2、个人理财客户的典型需求



3、顾问式需求探寻流程四步走

4、客户典型异议处理

四、交易促成技巧

1、临门一脚应该怎么理解

2、成交的潜在好时机——透视客户心理

3、成交的风险控制

4、高效成交 7 大法宝——让成交成一种必然

情景演练：客户很想购买，但是又担心风险，怎么做?

情景演练：客户想买，但表示要跟家人商量，怎么做?

五、攻心为上——后续跟进与客户维护

讨论：写给高端客户的一封信

情景演练：成功营销的客户该如何跟进?

第六讲：热点商圈营销技巧

（一）商区--商户、楼宇：

1、策略：扫街、摆摊营销、座谈会、活动     2、陌生拜访商户流程及话术：

第一步：亮明身份

1、 动作：自我介绍后递名片，或者亮明“客

利于营销的推进；亲和版有利于创造轻松的氛围。

第二步：送礼

1、 动作：递上礼品            2、 好处：拉近客户距离

第三步：寒暄赞美套近乎（在第一步亮明身份之前，也可以先适当寒暄赞美）

1、动作;    寒暄/赞美          2、好处：拉近客户距离

第四步：开场白（简单说明来意）+挖掘需求（尽量用 SPIN或者 SSDN）



1、 动作：

2、好处：让客户感兴趣，且不容易抵触。先了解客户、竞争对手情况，

为下一步采取相应的策略，针对性的推荐产品提前做好准备。

第五步：产品呈现（凸显优势、强调利益，运用 FABE 法则）

1、对比同行，不要诽谤（只谈事实）

2、凸显优势，强调利益（用 FABE）

        3、故事案例，有理有据。

第六步、异议处理要点：先顺着客户说或者赞美对方，再提出我们的建议。

第七步：缔结成交+邀转介        假设成交、交叉成交、邀转介绍

第八步、愉快告别（可以再次提醒与客户的约定：下次办手续、拜访）

常见误区 、  常见情景、    应对、   客户常见问题及处理交叉营销

要点：先顺着客户说或者赞美对方，再提出我们的建议。

第七步：缔结成交+邀转介        假设成交、交叉成交、邀转介绍

第八步、愉快告别（可以再次提醒与客户的约定：下次办手续、拜访）

日期 时间
银行信贷客户经理——外拓营销策略   

（1+3 模式，1 天大课，3 天实战辅导）

大课

上午 09:00

—12：

00

下午 14:30

—
17:30

1、银行业务现状及形势分析    2、信贷客户经理之痛，如何面对 

3、金融脱媒化引发网点转型    4、互联网金融引发的服务模式的转型

5、信贷客户经理技能提升    6、演练（七步法、产品配置、标普规划）

7、产品交叉营销批量获客    8、沙龙营销 183231

9、面对客户拒绝场景实操     10、T + FABE + 三限 =成交



辅导

三天

08:30-

09:00晨会 

1、各行行长安排信贷客户经理客户维系与开发事宜；

2、对拜访客户进行分析，确定沟通策略，准备（物料、工具、路线等）

3、对电话营销与维护客户进行话术准备、邀约来访、名单及话术；

4、各网点组织一场信贷客户沙龙恳谈会 183231

09:00-
17:00

各行长带领信贷客户经理进行目标客户拜访工作

1、 拜访企事业领导、个人商户了解客户需求、展示我行优势、挖掘痛点；

2、 运用批量获客思维导图，寻找客户需求点，进商区、进社区、进专区；

3、 对网点存量信贷客户进行电销，沟通关系，探索需求，出具解决方案；

4、 向意向客户宣讲本周沙龙营销，邀约客户，运用 FABE吸引客户到来；

5、 运用异业联盟，闭环营销，裂变法则，搭建平台共同创富；

6、 话术 50 户有效电话，运用 37通话发展，加强提问环节煽情链接关系；

7、 邀约客户参加沙龙营销，SPIN；汇总整理客户信息，

 

17:0-

18:00（今

日总结）

1、 各行长汇报当日客户拜访情况；   2、分析存在问题及探讨解决方案；

3、 进行场景还原，进行复盘演练；   4、 老师总结点评;

最后
16:30-

17:30（根
项目总结会：   1、 总结回顾；          2、 员工颁奖；   



一天
据实际情况

调整）
         3、 优秀员工分享     4、 领导寄语。

外拓工作准备：

1：第一天大课下午，必须进行《战区业绩指标》——签字仪式，奖罚分明。

2：安排三天培训事宜，晨会、夕会要求，完成《破零加一》《首单奖》《业绩

奖》

《团队奖》《指标认领》《夺标 PK 金》等相关项目说明工作。

3：辅导老师巡视路线及战区——（每日、每时）业绩战况播报 


