
商业银行对公客户经理实战营销技巧

授课讲师：

    水静

课程背景：

商业银行客户经理作为商业银行的宝贵资源及利润贡献者，是商业银行取

得市场竞争优势的关键。银行客户经理是否摆正自己的职业定位，是否具备应

有的知识储备，是否掌握专业的营销、沟通、方案设计技巧，极大的影响了客

户经理职责的发挥。

在目前数字化浪潮席卷全球，商业银行数字化转型趋势明确，银行逐渐迈

入 4.0时代的过程中，如何使用数字化工具辅助营销，形成“客户营销+产品营

销+科技营销”三驾马车的模式，也是新时期客户经理必须具备的营销技能。

课程时间：

1天/6小时

课程对象：

对公客户经理、小微客户经理、普惠客户经理、支行长等。

课程特色：

主体讲授+案例分析+情景模拟+互动问答+视频介绍+图片演示

课程课纲：

第一部分 心态篇

一、正确认识客户经理岗位

1、客户经理是市场销售人员



2、销售人员的心里角色：乞丐心理、使者心理

3、销售岗位是机具挑战性和竞争性岗位

二、树立正确的“客户观”

1、客户是什么？

互动学习：对手？猎物？上帝？

2、客户喜欢什么样的客户经理？

3、成功客户经理的客户观

互动学习：如何看待客户的拒绝？

三、客户经理必备的四大心理素质

1、良好品德

2、学习态度

3、敬业作风

案例学习：小王异地营销案例

4、创新精神

案例学习：水静老师营销三只松鼠案例

四、成功客户经理的自我定位

1、本行形象代表者

2、金融产品销售者

3、客户关系维护者

案例学习：小张结交某大型企业集团派驻财务总监的案例

4、市场信息收集者

第二部分 知识篇



一、成功的客户经理是“杂家”

（一）具备满足职场工作的基本常识

案例学习：让客户感到愧疚是成功的开始

互动学习：接递名片时如何赞美对方；商务宴请酒文化

（二）具备与客户相谈甚欢的知识底蕴

（三）具备从事销售工作的专业技巧

案例学习：水静老师营销某大型项目贷款案例

二、成功客户经理是“专家”

（一）需掌握的专业知识种类：

1、金融、经济、法律、财务、管理；

2、金融科技（Fintech）与银行 4.0

头脑风暴：银行 4.0营销模式发生的变化

（二）专业知识学习路径及方法

三、成功客户经理是“演说家”与“梦想家”

（一）有良好的沟通与说服能力

1、说服客户

2、说服同事

3、说服自己

（二）有赋予激情，直面市场挑战的勇气

第三部分 技巧篇

互动学习：客户经理能力模型

一、客户拓展技巧（客户拓展 10法）



1、宣传广告法

2、刊物利用法

3、网络利用法

案例分析：各地成立大数据局的意义？

4、交叉合作法

5、亲友开拓法

6、连环开拓法

互动学习：如何让存量客户为你推荐新客户？

7、权威推荐法

8、批量开发法

9、产品绑定法

头脑风暴：如何避免潘金莲杀夫风险？

10、新媒体营销法（两微一端一抖）

案例学习：宝妈客户经理维护私域流量资源

二、客户拜访技巧

（一）好的准备等于成功了一半

1、做背调

2、找需求

3、列提纲

4、自我介绍

互动学习：自我介绍你真的准备好了吗？

（二）假借词令让那个客户无法拒绝



（三）学会提问激发客户兴趣

三、电话营销技巧

（一）电销前的准备工作

（二）电销的程序与技巧要点

（三）电销应避免的不良习惯

四、客户沟通技巧

（一）有效沟通的概念与核心

案例分析：国民党征兵启事与共产党征兵启事对比

（二）有效沟通的六大技巧

（三）上午沟通的八大常见错误

五、价格谈判技巧

（一）价格谈判中的“价格陷阱”

（二）如何化解“价格陷阱”

互动学习：遇到特别懂行的客户怎么办？

（二）银行常见十大定价策略

案例讨论：某三甲医院授信案例

六、方案营销技巧

互动学习：让子弹飞-如何站着把钱挣了！

（一）什么是商业银行方案营销

（二）方案营销的五个层次等级

（三）开展方案营销的五个步骤

1、深入了解客户；



互动学习：你真的了解客户需求吗？

2、准确把握需求；

案例分析：如何从财务报表发掘客户需求（4个产品设计案例）

3、合理运用产品组合；

4、平衡各方利益；

5、审慎评估方案风险。


