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内容简介

本书是作者在总结客户拓展实际工作经验基础上专门针对银行客户经理而撰写的一本著
作，旨在帮助银行客户经理增强客户拓展技能，提高客户拓展成效。本书以如何培训一
个适应银行发展及客户需要的客户经理为主线，以客户拓展流程、客户经理制度和银行
产品管理为主要内容，从培训途径与方式的介绍入手，以培训效果的评价作为结束。全
书结构新颖，理念超前，内容全面，资料详实，以实用性、针对性见长，既可作为银行
客户经理培训的专门教材，也可供银行客户经理及金融业有关营销人员日常阅读。
  本书以如何培训一个适应银行发展及客户需要的客户经理为主线，以客户拓展流程、
客户经理制度和银行产品管理为主要内容，从培训途径与方式的介绍入手，以培训效果
的评价作为结束。本书结构新颖，内容全面，资料详实，具有很强的实用性。

作者简介

宋炳方，男，山东临清人。经济学博士，银行客户管理专家，著名培训讲师。曾在政策
性银行、商业银行和政府金融管理部门工作，具有丰富的银行从业经验，是我国银行业
中较早从事客户经理理论研究、实践操作并取得丰富成果的专业人士之一。
著作主要有《驾驭集团——企
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