
《银行信用卡分期客户经理综合技能提升》
主讲：张光禄

【课程背景】
随着经济的持续下行、客户消费观念的转变和市场竞争的加剧，信用卡分期业务逐渐

成为银行的重要利润来源之一。银行信用卡分期客户经理作为这一业务的核心人员，其综
合技能的提升成为了提高银行服务质量和市场竞争力的关键。
【课程收益】
通过本课程的学习，学员将能够：
1. 掌握信用卡分期业务的基本知识和业务流程；
2. 了解客户需求，根据客户需求制定个性化的分期方案；
3. 提高沟通能力和谈判技巧，有效地说服客户并达成交易；
4. 熟练运用营销技巧和心理学知识，提高销售业绩；
5. 增强风险意识，确保合规开展业务，降低风险。

【课程对象】
银行信用卡分期客户经理、销售代表、市场营销人员及希望提升综合技能的在职人

员。
【课程时长】

1天（6小时/天）
【课程大纲】
一、小小一张信用卡，承载银行大未来
1．通过多维度视角看国内信用卡市场发展前景

(1) 经济周期对信用卡业务发展的深远影响
(2) 人口数量和结构都发生了巨大的变化
(3) 城镇化率的数据变化影响着整体市场
(4) 全民收入变化对信用卡市场的深远影响
例：疫情期间信用卡用卡需求猛增背后的核心逻辑

2．通过数据看当前国内信用卡市场发展现状
例：招行信用卡年收入 867亿，信用卡贷款余额同比增 12.55%，信用卡收入超

总 收入的四分之一
3．信用卡业务已成银行战略布局的重中之重
二、当前市场环境下想做好信用卡分期业务要从多维度进行提升
1．客户经理思想上的变革
2．市场客群的定位调整
3．选定客群的现状分析
4．选定客群的需求分析
5．专业知识塑造专业人
三、信用卡分期业务概述
1. 信用卡分期业务的概念和特点
2. 信用卡分期业务的发展趋势和市场需求
3. 分期业务的收益和风险
四、信用卡分期业务流程
1. 分期业务流程及操作规范
2. 分期业务系统介绍及使用技巧



3. 分期业务的风险点和防范措施
五、客户需求分析与方案制定
1. 客户需求调查与分析技巧
2. 根据客户需求制定个性化的分期方案
3. 分期方案的评估与优化
六、沟通与谈判技巧提升
1. 有效沟通技巧与策略
例：杭州银行的一通信用卡分期电话看沟通技巧应用

2. 谈判心理学基础知识
3. 谈判实战演练与案例分析
例：建设银行的一通信用卡分期电话看谈判实战技巧应用

七、营销技巧与心理学应用
1. 营销心理学基础知识
2. 营销技巧的运用与实践
3. 客户心理学在分期业务中的应用
八、合规意识与风险防范
1. 合规意识的培养与强化
2. 分期业务风险识别与防范措施
3. 典型案例分析与经验分享
九、总结与展望
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