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ECMS帝国之家，为帝国cms加油！

心得体会是指一种读书、实践后所写的感受性文字。我们如何才能写得一篇优质的心得体会呢？
下面是小编帮大家整理的心得体会范文大全，供大家参考借鉴，希望可以帮助到有需要的朋友。

银行营销课程心得体会感悟篇一

营销大师菲利普科特勒曾经说过：三流的营销卖产品，二流的营销卖服务，一流的营销卖自己。
向客户营销我们的产品时，首先，自己一定要熟知我们的产品，不能让客户问住，切记不能对产
品一知半解，与客户建立信赖关系是非常困难的一件事，本来客户对产品已有了兴趣，因为自己
对产品解释得不透，客户的第一反应就是对你产生怀疑，你再一味的去强调产品的好处是没有用
的。但是一旦这种信赖关系建立起来，你就是把一块石头卖个钻石价给他，他也会欣然接受。

其次，与客户沟通时态度一定要真诚，把自己放在客户的位置上，用客户的思维思考，着重突出
网银、手机银行、短信银行能带来的好处，并详细准确地列出收费标准，以及与其他渠道办理业
务的收费比较情况，让客户觉得你是真正为他着想的人，客户对你就会产生一种依赖感。我刚到
建行的时候，客户都不认可我，即使我这个窗口空着，旁边同事的窗口忙着，客户宁可在旁边排
队等也不愿意找我办业务，当时我也非常郁闷。后来经过我的不懈努力与多次体验，许多客户觉
得我也不错，办业务也挺快，懂得也不少。客户同我之间走出了一条从试着接触开始，到开始建
立信任，再到逐渐加深信赖，最后到完全信赖的关系之路。信赖感的取得也许需要xx次的接触，
花几个月甚至更长的时间，但是毁掉它也许只需要x分钟。因此，我像珍惜自己的眼睛一样珍惜
客户对我的信赖。

在前台工作时间长了，接触形形色色的客户多了，就要对客户进行分类，大体判断出客户的一般
需求，与客户进行沟通后，要迅速精准判别出客户的真正需求，针对性的开展营销。比如，年龄
较大客户来开卡，推荐使用网上银行和短信银行，尤其家有外地大学生的家长，这两种电子产品
操作简便，方便快捷。年青白领与学生首选手机银行和网上银行，他们头脑灵活，反应迅速，接
受新事物较快，网上购物、游戏充值是营销亮点，尤其手机转账手续费一折，成功率高。来网点
办理交通罚款的客户或者咨询交纳各种费用的客户，推荐使用网上银行。遇到比较顽固的客户，
用电话银行交话费打动他，我试了许多回，基本都成功了。

前台柜员营销和其他岗位不同，没有固定的客户资源。客户都是稍纵即逝的，今天你讲了半天，
没能促成，有可能下一次就到其他网点去出单了。你就丧失了一次为本网点中间业务收入作贡献
的宝贵机会。但也不要气馁，最少你已经让客户动心了，给客户留下了很深的印象，下一次，你
在他面前营销的把握就会很高，不能因为一次没说通，下次见到他就三缄其口，与客户面对面的
营销，一定要做到眼明手快，嘴勤手勤，还要看人下菜碟、见人说人话，在这一过程中我感受最
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深的是，一定要对客户的问题做出最敏捷的反应。我归纳了一下，客户的常见问题有5个：

1、收不收费；

2、特别功能是什么；

3、是否安全；

4、我已经有好几家银行的网银了，没有办的必要。

5、办理手续麻烦不，我赶时间；

所以在交谈之前，一定对这些问题有所准备。回答时要充满自信，产品好坏全在我们的嘴上。

在所有的这些问题当中，我们会把限制条件当成客户的拒绝理由，多说亮点，客户反感的话题一
带而过，但不能不说。我们要想方设法的很自然的让客户感受到电子银行的特别之处。主观上，
不能有懒惰思想，不能有畏难情绪，思想上不活跃，行动上就滞后，时间长了更张不开嘴了，每
天机械地办理业务，营销就更谈不上了。

银行营销课程心得体会感悟篇二

现在金融行业竞争激烈，柜面营销已经成为我们一种常态化工作内容，下面是本人在平时柜面营
销中的一些心得。

首先要主动与客户沟通，了解客户需求。不要怕拒绝而不去营销，敢开口就有成功的机会，勤开
口就能赢得更多成功的机会，不开口就连被拒绝的机会都没留给自己，何谈成功的机会呢？其次
我们要有“大度能容，容天下难容之事”的胸怀和心态，笑口常开，把拒绝和失败一笑了之。

柔，是带着微笑带着耐心，出国留学诚信及热情向客户营销自己和产品，让客户在倍感温暖与尊
重的氛围中觉得自己有需要，喜欢并且值得购买。刚，则是在工作中始终保持激情，对产品的了
解，对自己产品的自信，让我们的产品能为客户带来收益可以帮助客户排忧解难；因此，只有在
自己对自己的产品认知的时候，才能更好的对客户动之以情，晓之以理，撬开营销的大门。

如果每天都是在产品任务的压力下消极被动的营销，那么自己也会麻木，客户也将无情冷漠地拒
绝我们。只有让自己从心里认可这种挑战，积极主动地去营销，让自己的热情感染每一位客户，
才能从每一次的成功中获得巨大的成就感，从而在营销中找到真正的快乐，并把这份快乐转换为
动力，感染到同事和客户。

第一，全身心投入到自己所在的环境中，才会成为环境的主人，而非竞争的牺牲品和淘汰者。

第二，要坚持学习，活到老学到老，不断更新自己的知识，去迎接新的挑战。处处留心皆学问，
也要学习身边同事的营销技巧，为己所用。

第三，持之以恒，不要因为一两次的拒绝而灰心丧气，失败乃成功之母，要相信阳光总在风雨后
。只有发挥坚持不懈的营销精神，才能让自己在不断的实践历练中成长，才能所向披靡。
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银行营销课程心得体会感悟篇三

作为一名普通的银行柜台员工，有幸被评为两节营销“营销明星”，万分感激。在长期的柜台服
务与营销中，我有以下的几点心得体会供大家参考。

微笑，是自信的一种流露，是无声的语言，传递着友好的信息。柜台是银行的窗口，我们迎接客
户时，微笑能拉近我们的距离，为我接下来的服务与营销创造了条件。

有一句话说得好：人与人之间的差别其实就是学习潜力的差别。由于个人素质、经验、训练程度
的差异造成服务水平的高低，所以我们要透过学习和培训，熟练掌握各种产品的特点和分析适用
人群，向客户作个性化的推介，比如向中高端客户推介本外币通知存款、利得盈、信用卡等产品
，向普通客户推介本外币一本通、借记卡、代理业务。掌握各项业务的操作规程，提高自身分析
和处理问题的潜力，提高服务质量，增强客户的满意度和忠诚度，从而留住了客户，赢得客户的
信任，为进一步营销打下基础。

我们要树立“换位思维”的思想，从客户的角度出发，想客户之所想，急客户之所急，加强沟通
。我们要做一个最佳听众，认真倾听客户的需求。从客户的角度出发，适时为客户提出贴合客户
利益的理财推荐，这样才能与客户实现真正的沟通，为客户带给全方位的服务，让客户获得超出
期望值的需求。

以上几点需要在平时的工作中日积月累，需要在平时的工作中训练及培养。因为此刻的银行已向
营销型转化，营销是一个过程，是我们日复一日工作的一个目标。我们柜员只有做好了以上几个
环节后，才能够更好的做好服务客户的最后一步。

营销中的“xx法则”告诉我们：企业x%的利润是由x%的客户创造的，而x%的其他消费者只创造
了x%的利润。如何挖掘优质客户、留住老客户、争取新客户是当务之急。银行有着得天独厚的
优越性，它掌握着超多的客户资料，我们能够根据顾客的年龄、性别、职业、收入、文化程度等
状况进行市场细分，根据不一样顾客的不一样需求，带给差异化的便利性服务和支持性服务以到
达优质服务的无差异性。

对待高端客户或老客户时，如果你能主动的招呼客户，准确地称呼某先生或某小姐，表示对客户
的熟悉，使客户有被重视的感觉，这时再顺势推销新产品，相信有事半功倍的效果。又如，对第
一次接触银行的新客户，应主动热情介绍服务品种、方式，适时为客户理财当好参谋，准确快捷
地做好每笔业务，给客户留下良好印象。对异所大客户，能够向其介绍理财卡、信用卡、理财产
品等，或问其是否住在我行附近，争取做好异所转存工作。

当有人开户时，我们应用心介绍借记卡，在为其办理的过程中，适时推荐我行的电子产品，在推
荐电子产品时应注意两点：第一，对于新开电子产品的客户，不要一开始只介绍产品的使用方法
，因为他们不了解，办理时间有限，他们往往会拒绝。而要让他们对你所推荐的产品产生兴趣，
比如上网购物、不用去移动厅交话费、淘宝网等等，给他办完了，再给他介绍怎样使用，或叫来
大堂经理给他讲解。电子产品抓一个，办一个。但作为银行的生命线——存款，只能以人为主。
我们只能以服务让每一位客户满意，持之以恒的服务好我们的客户，以我们的服务留住客户，已
到达留住存款的目的。我们柜台人员还应学会从人群中分辨出那些是异所的优质客户，那些有可
能是未来的优质客户。当然做到这些很难，因为无章可循，唯靠多年的工作，用心去发现，才有
可能得到一些经验。
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以上便是我作为一名柜台人员，透过多年的柜台工作，用心去寻找关于银行柜台营销的一些心得
。

更多 范文大全 请访问 https://xiaorob.com/zhuanti/fanwen/
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