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银行客户经理营销心得 银行客户经理营销心得 我做客户经理已 经快一年了,当初行里的领导把我安排到这么重要的岗位，还特意安 排我去哈尔滨学习，对此非常感激，下面我就说说我在客户经理岗位 中的一些做法：

一、维护客户要循序渐进。客户经理的工作方式就是通过打电话主 动联系客户来购买理财产品。但在我们和客户都非常陌生甚至都没有 见过面的情况下，如果直接向客户营销基金、黄金或是保险，那么成 功的概率非常低。我的做法是：

在客户的定期存款到期的时候对客户进行提醒并借这个机会向客 户推荐理财产品，这些产品的特点是风险低，期限短、收益固定，客 户比较容易接受。如果客户对这些产品有兴趣并且愿意来网点购买理 财产品，就利用和客户见面的机会作进一(转 载于:.SmHaIDA.cM 海 达 范文 网:银行理财经理营销服务案例心得)步的沟通和交流。如此 反复几次客户经理对客户就应该有一个比较深入的了解，包括客户的 风险承受能力和投资偏好等，可以有针对性的向客户推荐产品，同时 向客户讲解一些理财知识和投资理念，引导客户将一部分资产转移到 基金、黄金等产品上来。对于新客户的营销要谨慎，一旦没有赚钱甚 至赔钱就很难进行二次营销了。

二、注重对理财知识的积累和财经信息关注。现阶段我们面对的大 部分客户对理财知识和相关的财经信息了解的都不多，客户经理就应 该在这些方面表现的专业一些，有利于增强客户对我们的信任，进而 完成营销工作。

三、营销策略要灵活多变。我们的很多客户在过去都有投资失败的 经历，比如投资基金被套，那我们就转变思路向他介绍黄金；股票型 基金被套就向他介绍债券型的；大盘指数基金被套就向他介绍中小板

_x000C_基金或是 QDII 基金；如果以上投资产品都别套，就换个人营销，原 来是柜员 A 营销就换成柜员 B,柜员 B 不行就换成 C… 再说说我队这 个工作岗位的一些看法：

一、客户经理应该具备良好的沟通能力以及人际交往能力，注重培 养和客户之间的感情。现在银行业的竞争越来越激烈，金融产品同质 化现象严重，同时随着电子银行的快速发展，物理网点的分布对客户 的影响也越来越小。这就造成了 客户的资产放在哪家银行都一样， 买谁家的产品都一样。要想把客户留住就需要感情来维系。

二、维护客户要用心。客户经理所面对的贵宾客户是一个相对固定 的群体，数量有限，要想持续地取得出色的业绩，需要经常接触这些 客户，多次向他们营销理财产品。这就要求客户经理要取得客户的信 任，包括职业道德方面和理财投资的能力方面，在维护客户的过程中 要用心，使其资产保值增值，满足客户的理财的需求。 以上是我在 客户经理岗位工作一年来的一些心德体会，希望在今后的工作中，通 过自己的不断努力，将我行的高端客户维护好、拓展好。
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