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《优秀银行客户经理培训20课》

内容概要

《优秀银行客户经理培训20课》主要内容简介：每个客户经理人生必经阶段：做存款，做业务，做客
户。做存款是最初级的阶段，一味地吸收存款，欲速则不达；做业务，只要你开银票、开保函量足够
大，就会有可观的存款；做客户，只要你帮助客户赚钱了，客户自然会给你滚滚而来的存款。在与企
业合作中，“关系营销”只能起到敲门砖作用，能否“长治久安”还取决于熟练使用银行授信产品及
为客户提供服务的能力。做个对客户有价值的客户经理，让客户离不开我们。只有交流才能交心，只
有成功交心才能有业务合作。《优秀银行客户经理培训20课》提供教练式培训，提供最真实的案例，
《优秀银行客户经理培训20课》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，激发客户
经理生生不息的奋斗精神和创造价值的活力，我们通过经验丰富的银行客户经理的亲身经历总结，帮
助你成为最优秀的商业银行客户经理。
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作者简介
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《优秀银行客户经理培训20课》

书籍目录

第一课 有一颗旺盛的进取心第二课 都去抢着做客户经理第三课 没有什么可怕的第四课 根据营销需要
来学习产品第五课 方法比勤奋更重要第六课 让客户把你当成知己第七课 不要酒精，要绿色存款第八
课 合作第一，友谊第二第九课 熟悉银行产品方可安身立伞第十课 设计量体裁衣方案而非机械营销标
准化产品第十一课 将银行产品用活而非一味打价格战第十二课 百折不挠，不断卷土重来第十三课 授
信产品是王牌中的王牌第十四课 勤能补拙，水滴石穿第十五课 帮助客户赚钱是维系客户的最好方法
第十六课 尽可能多地交叉销售产品第十七课 银行永远偏爱有主业的客户第十八课 打造自己的核心竞
争力第十九课 精耕细作远胜于一味地拓荒第二十课 必须有自己的进退之规
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《优秀银行客户经理培训20课》

章节摘录

　　银行客户经理一定要能够将银行产品活学活用，而不要一味的打价格战。各家银行的产品可以是
相同的，但是客户经理却是不同的，能够将银行产品活学活用的客户经理才是最高明的。　　就如同
足球运动员，中国的足球运动员在静止中传球，也非常精准，但是只要在运动中、在对抗中传球就漫
天乱飞了。你看看葡萄牙的C罗，无论对抗多么激烈，传球都是一样的精准，每个动作都非常合理，
这就是基本功非常扎实，能够将动作很合理地使用。　　建议每个客户经理都练好绝对扎实的基本功
，就是对每个基础的银行授信产品都非常精通，能够将各项银行产品合理组合使用。　　每个客户经
理要树立横向营销思维，要有明显超出同业的见识。　　在营销客户的时候，我要求自己在熟练掌握
银行产品的基础上，将银行产品活学活用。生搬硬套的效果很差，而且容易出问题。　　在营销某客
户的时候，我们给这家客户核定了3500万元的银行承兑汇票额度，6个月的银行承兑汇票，客户希望保
证金比例降低到10%，结果行里不同意，最终协商为30%的保证金。客户使用授信较慢，没有积极性
，而且使用的银行承兑汇票额度通常都是在银行承兑汇票到期前2天左右才填满敞口。后来发现，其
实这家客户的资金周转速度非常快，在10天左右销售就周转回来了，客户往往将资金挪用于房地产，
在银行承兑汇票快到期前才转回来。这时候，我们就设想，要求15天左右让客户提前填满银行承兑汇
票敞口，如果客户再次循环使用银行承兑汇票额度，可以将首笔保证金比例降低到客户要求的10%.由
于可以很快带来非常可观的存款，分行也同意了，这个建议得到了客户的热烈响应，很快客户在我们
这里办理了大量的全额保证金银行承兑汇票。　　同样的一个客户根本没有前一个客户一样快的周转
率，我们就要求这个客户首笔保证金50%。客户在银行承兑汇票到期前两天填满敞口。如果按照对前
一个客户一样的要求，这个客户会发疯的。　　总行部门对存款一般都是无所谓的态度，对你的方案
往往从最苛刻的角度人手。分行对存款有一定的压力，会对方案提供一定的帮助，支行对存款的压力
最大，对授信方案往往希望从最见效、风险控制最低的方式人手。　　在银行产品高度同质化的时代
，作出明显高人一等的银行产品极为困难，直接打价格战更是较低层次的营销活动，还不如改变营销
思路。在商业银行，传统的纵向营销思维是试图将银行产品、服务做得比竞争对手更好、更细、更优
秀。但结果却使自己越来越累，盈利空间越来越小。比如，争行参与大客户的贷款招标，无外乎贷款
利率提供基准下浮10%，可以随用随借，随时归还，存款提供通知存款利率，将自己的利润压到最薄
。为了维护客户，甚至将本属于自己的利润也让给客户。　　⋯⋯
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《优秀银行客户经理培训20课》

精彩短评

1、不能算作一本技巧书，只能是以管窥豹，给自己定位几个需要重视的点，依然有帮助！
2、挺好，已经在看了～希望对考试有用！
3、优秀银行客户经理培训
4、还没看完，不过整体感觉还挺好的
5、希望能助我一臂之力。多读一些书，总是有好处的。
6、写的不错，但是有些案例讲的不够详细。有些理念还是很好的，需要慢慢消化吸收。有些方式不
实用。
7、书比想象中薄，讲的都是至关的大道理。
看一遍应该用一晚上就够了。说的倒都是大实话
8、OG
9、每个客户经理要树立横向营销思维，要有明显超出同业的见识，在营销客户的时候，我要求自已
熟练掌握银行产品的基础上，将银行产品活学活用，从这本书的案例我学到很多技巧和知识，融汇贯
通不错啊。赞一下
10、这个类型的书都挺不错
11、单位要买的，还行了吧
12、挺喜欢的，好书
13、书质量还是不错的
14、本书提供教练式培训，提供最最真实的案例本帮助银行人员最最短时间内成为一名优秀的商业银
行客户经理，激发客户经理生生不息的奋斗精神和创造价值的活力我通过对这本书的学习和总结，我
成为了商业银行一名优秀的客户经理，值得一读。
15、看完之后有点概念，比没看过好点
16、时不时翻一翻有助于激励自己工作
17、书很好,送货速度非常快!很满意!
18、对于担保公司来培训客户经理的教材很好··
19、买的书还不错
20、本书适合银行公司业务行长和客户经理学习使用，是银行行长送给客户经理最好的礼物。激发客
户经理生生不息的奋斗精神和创造价值。
21、书薄，字大，有点不划算，还没看
22、还好，书薄了点
23、这书不行
24、内容很好，还没读
25、书都挺新，质量不错
26、好书（最怕写评论。。。）
27、本书提供;教练式的培训，提供最真实的案例，本书将帮助在最短时间内成为一名优秀的银行客户
经理激发客户经理生生不息的奋斗精神和创造的活力，我们通过最详尽的案例培训，帮助您成为最优
秀的银行客户经理。都是银行专业顶级人员编写的。好书值得看啊，
28、做银行的，需要看啊
29、首先质量很好，正版，还有内容贴切，不错
30、看了一部分了，图书讲的很好，学到了很多学不到的知识，以后还会继续来立金学习的！
31、银行客户经理
32、是行长送给客户经理最好的礼物。专家的精心讲解和详尽的案例都让我学到好多知识，很好的一
本银行工作人员学习的书。太赞了
33、还没看，应该挺有用的
34、慢慢慢慢慢慢慢慢慢慢慢
35、书不错很有用途~~~~~~
36、挺不错的书，性价比高
37、　如何成为顶尖的银行客户经理　　如何快速建立自己的客户群体　　如何迅速找到理想的目标
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《优秀银行客户经理培训20课》

企业　　塑造银行客户经理的个人品牌
这本书帮助你在最短时间内成为一名优秀的银行客户经理。
38、仔细看了很受启发
39、客户的需要是营销的切入点。不是卖给你一种产品，而是帮你选择。不是从你口袋里掏钱，而是
帮你理财。真正担当客户的财务顾问，帮助客户去赚钱。 　　行长送银行客户经理的最好礼物.赞赞
，非常好。
40、对应自己的工作，感觉挺实用的，得赶紧学习了。。
41、一般，很薄。不差10多块钱买来放着吧。
42、挺适合银行客户经理的书，尤其是新手。
43、优秀银行客户经理培训20课，提升素质，做最优秀的客户经理。
44、比较直白的话语，受益匪浅
45、客户经理，看起来不错，做起来不容易~
46、大概翻了一遍，比较适合初学者。
47、客户的需要是营销的切入点。不是卖给你一种产品，而是帮你选择。不是从你口袋里掏钱，而是
帮你理财。真正担当客户的财务顾问，这本书是专门给银行客户经理学习使用的帮住你在最短时间内
成为一名优秀的银行客户经理，受益匪浅值得看的书。
48、很好看的一本书，值得学习，里面的东西非常实用。
49、很不错挺好的 很不错挺好的
50、创评论 
未经授权的文字请勿转载 
请只针对所购商品本身 
不要针对交易、
51、很实用的一本书，本书通过最详尽的案例培训，帮助我在短短时间成为一名优秀的银行客户经理
，行长送给客户经理的最好礼物。通过这本书的学习活学活用，在工作上也游刃有余。最主要的是因
为学习了这本书。太赞了不错。
52、是银行行长送给客户经理的最好礼物，深受我们银行工作同事的喜爱，培养出了2万多人优秀客户
经理，值得学习的一本好书。
53、好书！有斗志！
54、收益但都是对公的
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