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職能範疇- 9. 企業營銷和關係管理 
(主要職能 – 9.3 業務營銷)  

名稱  為企業銀行客戶構建和提出量身剪裁的解決方案，滿足其財務需求 

編號  109501L6 

應用範圍  向客戶提供量身剪裁的解決方案的詳細資料（如產品的詳細信息，定價，條款及條件）以獲得他

們的肯首。 此適用於大額和複雜的企業銀行業務，並需要特定設計的解決方案。 

級別  6 

學分  4 （僅供參考）  

能力  表現要求  

1. 職務範圍的知識 

能夠: 

 展示專業的溝通和表達能力，清晰地向客戶溝通建議； 

 運用專業銷售技能評估購買過程，並找出可能影響客戶決策的因素，展示專業銷售技能； 

 通過提交產品建議或有效處理企業客戶查詢，展示各種產品的專業知識； 

 展示企業 / 商業銀行貸款方面的專業知識，了解客戶的需求並構建適當的說明方法。 

 

2. 應用 

能夠: 

 與產品專家合作，向客戶解說技術性資料； 

 分析客戶的財務狀況及業務模式，以解釋提議的方案如何能配合他們的業務； 

 準確地描述產品和建議的細節並檢查客戶的理解； 

 從銷售角度提供充分的理據以解說解決方案的合理性； 

 不斷評估業務談判的方式，並適當改變銷售方法，以增加成功的機會。 

 

3. 專業行為及態度 

能夠: 

 按照銷售規則向客戶解說有關風險； 

 管理客戶的期望以保持一個長期的和諧關係； 

 估計客戶可能提出的疑問或異議並配合不同的專業技術人員，處理客戶查詢，預先準備答

案，解決技術問題； 

 將客戶的關注和反饋傳達給技術專家，並在必要時與他們協調重組量身剪裁的解決方案； 

 留意潛在客戶之購買信號，並在適當的時候使用適當的成交技巧得到他們的肯首。 

評核指引  此能力單元的綜合成效要求為: 

 提供業務介紹以確保客戶了解由銀行提供的解決方案。演示的結構方式應當有系統和有說

服力，讓觀眾了解建議的好處和獨特的價值。 

備註   
 

  


