
《对公客户经理商务素养及开门红产品组合与客户营销技巧实务》
主讲：李瑞倩

【课程背景】

随着产业升级、监管和同业竞争加剧，传统的客户开发和维护方式已很难满足客户的

复杂金融需求，对公客户是银行的重要利润源泉，但客户经理在工作中拜访客户大多存在

信心不足，解决方案思路单一，自信心不足。跟着别人学，看着“样”易，自己“做”难，找不

到“精髓”，成功率不高；如何提升银行对公客户经理的商务素养及客户攻关与协调能力，

如何避免与企业客户接触中出现的技能误区和盲点，如何使对公客户贡献大的商业价值，

如何有效的培养出高效的对公客户经理，是每个银行都在思索和关注的问题，本课程还原

银行业务的实际工作情境，通过梳理流程，建立长效营销管理机制，提升客户经理综合能

力，让客户经理勇敢走出去，敢开口、会营销、有业绩、可固化 ，通过学员场景化实战训

练，实现“人人拿单，双能（技能、产能）提升”。

同时，对公开门红是各家银行每年的重要任务，也是基层网点和银行员工的巨大压

力。开门红年年搞，怎样才能有条不紊、优质高效地完成任务？本课程从实战出发，通过

有针对性的产品组合挖掘存量客户，不断地稳固、扩大、提升甚至创造存款。另一方面狠

抓信息来源，瞄准机构客户、优质企业户、中小微客户，通过实战性很强的营销措施，不

断扩大公司客户群体。总之，本培训围绕着挖掘提升存量、不断扩大增量，使得对公存款

开门红任务能落地、营销有套路、推动有抓手、效果有保证。

【课程收益】

 明确商务礼仪在工作中的重要性，知道良好的礼仪是企业的利润保障。

 提高商务场合中待人接物的技能。

 理解并掌握商务谈判的策略、原则和技巧，运用对公客户销售中的关键人策略与

沟通技巧，提升营销成功率。

 掌握开门红产品组合与客户营销技巧

【课程特色】讲师讲授+案例分析+场景分析+小组讨论

【课程对象】对公客户经理

【课程时长】1-2天（6 小时/天）

【课程大纲】

一、寻找目标客户的路径

1. 目标客户 8 个渠道

 一图一库一主线

 一圈一中一平台

 个金客户推荐

 产品引流



2. 高效识别客户技巧

 饮食口味识别

 PDP 客户特质识别

3. 客户经营情况筛查6 工具

4. 客户画像

 KYC（企业、企业主）

 MAN 理论

二、客户接触篇

1. 为初次见面造势

 你是谁

 你仰慕他

 你能给他带来价值

 案例分享：让我印象深刻的反馈

2. 您的形象价值百万

 服装

 仪容

3. 给对方留下好印象的方法

 首因效应

 影响力

 同理心

 敬重心

4. 资料准备

 客户拜访表

 资料包

5. 顾问式的营销模型

 视频：营销有道

 SPIN 提问法

 FABE 产品推介法

 T型法则

 本行产品推介演练：客户业绩倍增加“秘诀”。

三、客户拜访锁定跟踪节奏

1. 拜访前准备

 通过全面了解企业经营现状，对企业发展周期进行预判

 拟定拜访提纲或问卷—如何设计才能有效



 企业拜访关键人或决策人分析

 对企业所属行业，在国家政策、发展形势、发展瓶颈性问题及优秀做法

进行收集熟悉；

 拜访时需准备的小礼品及资料—如何选择才能体现用心？

 如何与客户预约拜访的时间——提升约见成功率的策略。

2. 拜访实施

 提前 10-15分钟到达客户约定地点

 店面、写字楼、厂房拜访需关注信息及“锦上添花”策略

 拜访过程中商务礼仪注意事项

 “频道切换和性格密码”——快速锁定拜访关键人性格与对策

 拜访交谈中“教练技术”的运用

 关键信息求证实施策略（判断客户给到的信息数据有效性）

 研讨与分享：第一次拜访工业产业园区/写字楼/商超酒店等客户应与企

业主交流什么内容？

3. 拜访实施后

 拜访实施小结

 拜访收集信息备忘录且分析下一阶段拜访或营销的切入点

 寻找提供给客户的“非金融产品需求”解决思路或方案

 根据该客户整体需求设计“一站式”服务营销方案

四、对公客户维护与九宫格管理策略

 定期梳理存量客户，制定维护计划

 通过拜访等方式全面了解客户经营现状，构建客户档案

 资源运用策略——帮客户解决需求

 项目制管理客户商机，摒弃散养，三不管

 如何有效的开展自我修炼与提升

五、开门红要素全解析

1. 透视开门红要素

 客户、产品、关系、投入、服务

2.开门红任务分解

 存款任务必须落实到具体客户上

 存款任务必须落实到产品

 结算性存款、保证金存款、高成本存款结构分析与任务分解

六、存量客户产品组合争揽存款

1.优质大户存款争揽



 摸情况明方向

 大客户存款存量及未来变量

 大客户营销要有内线

 上中下都要营销

 抓源头增存款

 销售资金争揽

 直融资金争揽

 流贷资金转化

 现金管理归集

 缓流出稳存款

 梳理大额付款计划

 营销收款企业开户

 付款改为票证组合

 应付改为暂收留存

 抢同业上存款

 存款优惠利率争揽

 理财产品争揽

 关系营销争揽

 保证金创存款

 创造保证金的三大类产品

 做大银承保证金的套路

 组合创造保证金的产品

2.潜力大户存款争揽

 梳理潜力大户

 潜力大户标准

 数据获取来源

 做大结算流水

 绑定

 利诱

 建渠

 流水转为存款

 母子帐户一户通

 存款优惠利率

 理财产品



3.存量小微客户存款争揽

 建立客户链接

 分户到人

 电话微信

 建立个人 IP

 普通无贷户利诱

 以存款有礼为切入点

 以对公理财推介为切入点

 非金融服务

 普通有贷户威逼

 强制开户

 强制回款

 强制匹配

七、目标客户分类营销

1. 目标客户营销方向

 行内资源挖掘

存量客户挖掘

 信息来源

 挖掘办法

 不限于上下游

个金资源挖掘

 理财客户挖掘

 银行卡资源挖掘

 个贷资源挖掘

 代发工资资源挖掘

 行外客户拓展

新成立客户拓展

 信息来源

 营销方法

他行存量客户拓展

 机构客户

 优质企业户

 中小微客户

2. 优质企业户营销



 了解客户情况

 客户主营业务及经营状况

 行业及上下游情况

 合作银行情况

 内部组织架构与决策流程

 简单业务三种人

 复杂业务四种人

 探索客户需求

  客户需求的种类

  决定客户需求的因素

  探索客户需求的方法

 根据需求拟定方案

 降本增效型需求

 促进销售型需求

 加强管理型需求

 推动方案尽快落地

 大客户服务的时效性与个性化

 表单化管理与项目化推动

 请求上级支持与灵活化处理

 上下左右的联动落实

 千方百计突破拒绝

透视客户拒绝

 客户为什么会拒绝

 如何看待客户拒绝

突破拒绝的路径

突破拒绝的措施

 营销要做好两件事

个人需求分类

满足个人需求

 要让关键人感到“个人赢”

 要摸准关键人需求并满足


