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内容概要

　　本书是《银行客户经理25堂课》的修订版，增加了许多案例以及更新了银行产品知识。
客户经理成才的第一要点就练好基本功，基本功要非常扎实。
基本功就是对授信产品的具备非常精深的理解，对银行基础授信产品的学习非常透彻，一旦你有非常
扎实的基本功，今后就可以对现有的授信产品进行随意组合了，一旦可以多产品的任意组合，在营销
过程中就可以随心所欲。
本书提供：教练式培训，提供最真实的案例，做优秀客户经理最真实的体会。
本书将帮助你在最短时间内成为一名优秀的商业银行客户经理。
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作者简介

　　立金银行培训中心是一家专业的银行培训机构，具备丰富的营销实战经验，案例讲学为该培训中
心的最大特色，一直深受各家银行的欢迎。
立金银行培训中心专注于实务操作，尤其是在对公授信领域，经验丰富。
培训过的机构包括招商银行、民生银行、浦东发展银行、中信银行、建设银行、兴业银行等，受到学
员的高度评价。
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章节摘录

版权页：   插图：   二、建立顾客档案 更多地了解客户，不论你推销的是哪种银行产品，最有效的办
法就是让客户相信，真心相信我们喜欢他、关心他。
 如果客户对你抱有好感，你成交的希望就增加了。
要使客户相信你喜欢他、关心他，那你就必须了解客户，搜集客户的各种有关资料。
 如果你想把银行产品卖给某个客户，你就应该尽自己的力量去收集他与你生意有关的情报，不论你推
销的是什么银行产品，如果你每天肯花一点时间来了解客户，做好准备，铺平道路，那么，你就不愁
没有自己的客户。
把搜集到的客户资料写在笔记本上，建立起顾客档案。
 客户经理应该像一台机器，具有录音机和电脑功能，在和顾客交往过程中，将客户所说的有用的情况
都记录下来，从中把握一些有用的材料。
 在建立自己卡片档案时，你要记下有关客户和潜在客户的所有资料，他们的嗜好、学历、职务、成就
、年龄、文化背景及其他任何与他们有关的事情，这些都是有用的推销情报。
所有这些资料都可以帮助你接近客户，使你能够有效地跟客户讨论问题，谈论他们自己感兴趣的话题
，有了这些材料，你就会知道他们喜欢什么，不喜欢什么，你可以让他们高谈阔论、兴高采烈、手舞
足蹈⋯⋯只要你有办法使顾客心情舒畅，他们不会让你失望的。
 首先与客户交朋友，成了朋友后就好做生意了。
 三、利用客户转介绍发展业务 让客户帮助你寻找新的客户，干银行营销这一行，需要别人的帮助。
我们很多生意都是由“雇佣兵”帮助的结果。
一句名言：“我的老客户都会帮我去推销银行产品，主动帮我介绍新客户”。
每个客户都有大量自己的关系资源，如果能够有效发动现有客户帮助介绍一些新客户，将会极大提升
营销的效率。
现有客户的关系介绍或者协助营销，将可以大大缩短新客户接受你的考察时间，可以直接步入主题，
洽商合作事宜。
 要让现有客户帮助你介绍一些新客户，这是在消费人情，消费积累的人脉关系。
一定要记得支付对价，比如给现有客户一些利益，比如贷款利率可以适当下浮，提供一些优惠利率的
贴现等。
最好方式是不断帮助我们现有的每个客户，客户的大事小情，不管是公事还是私事，只要不违反原则
，在能力范围内，尽可能帮助客户，让客户感觉欠我们一份人情，将来需要的时候，就可以大大方方
向客户提出一些要求，将已经储蓄的人情消费掉。
 最好的方式是通过业务自然捆绑销售关联客户，让产品成为我们免费的雇佣兵，比如在成功发展一名
授信客户后，申报授信时尽量考虑提供银行承兑汇票、保贴商业承兑汇票，通过找到票据收款人，很
自然的发展营销了现有客户的上游企业。
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