
对公客户经理营销升维
主讲：张光禄

【课程大纲】
一、 想做好对公业务必须要了解的那些事儿

1．为了达成业绩我们每天都在做什么？
2．想要做好对公业务只需要找对客户，把钱放出去，并且按期收回来
3．在同业竞争异常激烈的当下进行突围
4．我们的客户定位也在发生着变化
5．做一个懂老板、懂企业运作、懂利润来源的客户经理，你将稳赢未来
二、 想要找对客户并安全回款，首先要了解当前的经济形势
1．我国经济现状简述
2．一切都是供需之间的平衡与再平衡关系
3．我国推动供给侧改革、经济双循环，解决供需平衡关系
4．改革对各行各业产生的深远影响
5．我们如何有效的避开被改革企业放款的坑
三、 决定对公销售转型的核心法门
1．你真的了解销售吗？
2．什么是营销？什么是销售？
3．从成功销售公式看销售绩效达成的核心法门

例：浦发销冠运用成功销售公式实现业绩逆袭
4．从营销中的 4P理论、阿里巴巴的营销三要素模型反观我们的营销动作
5．营销中的人
（1）通过客户画像确定你的营销群体
（2）想要成功的完成签单，首先要做一个懂你客户的客户经理
（3）通过 KYC挖掘客户的核心信息
（4）根据已知线索判断是否符合信贷要求
（5）为你的客户制定信贷方案
6．营销中的货
（1）我们经营的产品定位
（2）运用 SWOT分析法分析产品优势
（3）当前利率较高是销售的难点吗
（4）没有不好的产品，只有没找对被销售的人
7．营销中的场
(1) 包含营销场景和营销渠道
(2) 反观我们目前的营销渠道
(3) 塑造多场景营销，提升我们的综合绩效
8．是什么限制了我们的业绩增长
9．运用瓶颈突破理论找到实现目标的核心瓶颈
10．通过瓶颈突破的灵魂三问，开启我们的绩效突破之旅
11．我们要如何调整
（1）拓展客户的覆盖面
（2）经营思想要从卖方思维向买方思维进行转变
（3）客户的拓展方式和经营方式都要进行全方位的升级



例：招商银行已经开始着手开展投商行一体化业务
（4）运用粉丝经济，实现绩效水平的高速发展
四、 快速突破，达成目标

1. 客户做出购买决策时考虑的的 5大因素
2. 为你的客户定制专属的解决方案
(1) 永远向着为解决客户的核心需求出发
(2) 提供客观中立的解决方案更容易捕获客户的心
(3) 你卖的永远不是你的产品，而是通过产品给客户带来的好处
3. 在销售的成交过程中常常会遇到的6层抗拒
第 0层抗拒  没有沟通线
第 1层抗拒  对方不认同你提出的问题
第 2层抗拒  对方不认同你提出的解决方向
第 3层抗拒  对方不认同你提出的解决方案
第 4层抗拒  对方认为你提出的解决方案存在负面分支
第 5层抗拒  对方认为你提出的解决方案存在执行障碍
第 6层抗拒  对方有莫名的恐惧感，犹豫不决

4. 解决销售6层抗拒的8步训练方法
第 1步  建立沟通线
第 2步  挖掘需求
第 3步  达成共识
第 4步  展示方案
第 5步  要求承诺
第 6步  处理障碍
第 7步  达成销售
第 8步  销售复盘
现场演练：按小组现场设计一个你给客户提供的解决方案

5. 成功放款仅仅是业务的开始，成功回款才是这单业务真正的完成
6. 我们如何评估一家企业的回款能力
(1) 首先要知道一家企业的利润都是怎么来的？

① 是做一家赚钱的企业还是一家值钱的企业？
② 赚钱的逻辑不一样，决定着我们所看数据的差别

(2) 当前测算的利润是否可覆盖还款利息和本金
(3) 客户所处行业会不会因外部市场变化而导致断供风险
(4) 客户所处行业是属于顺周期还是逆周期
(5) 通过财报中的营收走势和FCFF年均增幅看企业发展
例：通过对上市非金融企业的财务数据分析看企业发展趋势
(6) 通过非财数据看企业发展
例：生产制造业中的家电企业发展三看，看经营模式、看整体销量、看海外市场
7. 让我们一起看看重点行业企业的发展、风控识别、风控措施

(1) 对医疗行业的深度分析
例：资本都在热捧的医美行业为什么会有如此发展潜力？

(2) 对军工行业的深度分析
例：你能想象陶瓷和航空航天领域的密不可分是为什么吗？

8. 强大的执行力是销售业绩的直接保障



 人之所以不行动有两大核心原因，对事物的认知层面不够、经过大脑计算后觉得
做这件事情的动力不够

 远离所有的负面情绪和负面磁场
 盯紧你的目标，不要让外因干扰你的行动
 找到核心发力点，记住，处处发力等于白费力气
 量大是支付的核心关键
 主动主动再主动，行动行动再行动

五、 复盘与总结


