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内容概要

没有授信就没有存款，没有存款就没有贷款，没有贷款就没有利润，所以银行是授信立行。
客户经理一定要牢牢把握授信产品这个主线，千万不要迷失在银行纷繁复杂的“产品花园”中而失去
开拓这个产品的方向。

担保抵押控制不了风险，真正能够控制风险的是您对客户的了解，不了解客户就提供贷款是最大的风
险。

当您不了解客户的时候，即便质押率仅有10％，您也有巨大的风险。
如果了解客户，即便质押率达到80％，您也不必害怕风险。

客户经理成才的第一要点就是练好基本功，基本功要非常扎实。
基本功就是对授信产品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，一旦您有非常扎
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《银行客户经理25堂课(2)》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。

《银行客户经理25堂课(2)》由立金银行培训中心教材编写组编写。
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章节摘录

版权页：插图：（2）营销要有技术含量.银行竞争进入一个“战略制胜”和“智力经营”时代，银行
服务已从传统的“融资”向“融智”“融信”转变。
客户经理要顺应这一趋势，提高营销技术含量。
客户经理专业形象塑造，是对客户需求精准判断、对产品和服务方案精益求精、对营销行动方案的周
密策划和不断创新来具体体现的，要求营销要有更多的知识含量，客户经理要有更多的智慧。
（课堂练习）想一想你如何看待和应对银行客户经理工作的发展趋势？
2.银行客户经理工作的五种核心理念（1）客户导向理念重视客户、尊重客户、挖掘客户价值是客户经
理工作的最核心理念，认真研究客户，弄清楚客户究竟是做什么的，依靠什么盈利。
（2）营销一体化理念。
商业银行实行客户经理制，就是要把营销作为一种专门化的事业，将各种营销资源进行整合，实现营
销的专门化。
（3）核心客户综合开发理念。
对创造主要利润的大客户，需要银行给予高度重视和关注，为他们配备更高等级、更专业的客户经理
，最大限度地满足和开发这些核心客户需求。
（4）个性化产品和服务理念。
客户经理不仅要能提供标准单一产品销售，而且要具备根据客户需求，进行特别定制服务的能力，能
根据客户经营管理特点，设计综合金融服务方案。
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编辑推荐

由立金银行培训中心教材编写组编写的《银行客户经理25堂课(2)》详细讲解了客户经理需要的技能，
提供了学习财务报表分析的诀窍，教你如何构思金融服务方案，提升客户经理交叉销售营销能力，以
及客户经理商务谈判技巧，是银行行长送给客户经理最好的礼物。
《银行客户经理25堂课(2)》适合商业银行公司业务条线支行行长、客户经理学习使用。
北京立金银行培训中心是一家在商业银行领域提供专业实务培训的金融服务机构，注册地在北京，由
多名在国内外银行工作多年的专业人士组建。
本中心主要从事商业银行实务专业技能培训，涉及领域包括：商业银行客户经理营销技能培训、公司
银行信贷产品培训、授信业务风险管理培训、供应链融资业务培训、票据新产品及票据经营培训、私
人银行授信业务培训、工程机械车按揭业务培训、个人房地产贷款业务培训、现金管理业务培训、理
财业务培训、银团贷款实务培训和商业银行高管管理培训等。
本中心讲师主要来自中国工商银行、中国银行、中国建设银行、交通银行、招商银行、中信银行、深
圳发展银行等各大行银总行现职工作人员，在各自领域具备丰富的实践工作经验，是本领域的顶尖专
业人才，具备精深的造诣。
本中心培训特色以商业银行当前主流业务为主要内容，以当前国内外商业银行实践操作案例为培训教
材，以案例讲解银行相关业务操作要点、营销思路、产品使用技巧、风险控制要求等。
通过教师现场讲解，学员与教师之间实时互动交流，力图使每个学生都可以迅速、深刻、直观理解教
师讲课精髓。
为保证每位学员的学习效果，本中心在每次培训前提供相关学习资料。
中心自成立以来，先后接受各家商业银行委托开办内训班3000次，开办各类商业银行公开培训班700余
次，培训学员超过两万人，学员遍布全国32个省、市、自治区。
本中心致力于打造国内商业银行培训领域知名品牌、为国内商业银行培养出一大批业务精通、素质过
硬的专业人才。
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