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内容概要

　　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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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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