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课程一、《精准客户视图－－商业银行客户管理行业分析和客群营

销策略》

【课程大纲】
第一部分：形势篇：金融行业服务营销已兵临城下
一、金融行业的转型发展与变革
1.银行转型，不转不行
2.从中外银行对比看发展重点
3.各家银行的转型攻略分析
4.银行客户的变化路径
5.数据解读本区域的经济发展情况、支柱行业、同业竞争和市场趋势
二、中国银行业经营模式转型的四大关键定位
１、由利差为主向中间业务做转型
案例：汽车消费信贷直客式营销管理
２、由交易型向服务营销型做转型
案例：平安银行广州分行——“新一贷”信贷产品分析
３、由个体营销向联动营销做转型
案例：XX银行小额信贷市场开发策略
４、由单一营销向交叉营销做转型
案例：竞标成功某市政府公车治理项目，政府决定对市辖 300个预算单位近 5000部公务
车辆定点维修、保险、加油实行统一采购。

第二部分：剖析篇——行业分析思路
一、行业特征分析

了解行业发展历史
了解行业产业链条
了解行业盈利模式了解行业资产结构
了解行业产能分布和业内竞争格局
本省重点行业面临的发展机遇
１　优先支持的行业内客户
２　当地产业集群、专业市场及核心产业链上下游客户群
３　非介入目标行业管理
4   营销薄弱环节和机会发现
二、环境分析，政策环境，行业环境，Porter五力模型
行业内部因素
行业增长
行业集中度
固定成本情况
差异化



市场特征
行业创造性
退出障碍
三、当前市场均衡分析
四、生产能力信息搜集与预测
五、需求分析与预测
六、价格分析和平衡
七、行业风险分析
八、产品生命周期与投资重点分析

第三部分：策略篇——商业银行信贷经营的长期策略
     一、行业选择、信贷结构研究、支持品种
　　　　行业贷款规模分析
     　　授信总量控制
     　现有贷款质量
     　发展、维持、退出的原则
二、行业地区控制
三、行业企业选择
     比较竞争优势和成长性
四、行业项目选择：
     新增现金流与贷款的综合还本付息能力分析

第四部分：探寻篇－－客户的需求

一、共同的客户
银行客户按行业划分分析
银行客户按规模划分分析
小型企业
中型企业
大型企业
外资企业
小额无贷户营销服务策略
二：明确目标客户
确定目标客户----共赢
确定目标客户方法总结
查阅资料法
关联寻找法
中介合作法
客户介绍法
三：客户需求分析
金钱游戏
客户经营管理分析----黑点思维
目标客户交叉销售需求分析
采购类客户需求分析



销售类客户需求分析
理财类客户需求分析
融资类客户需求分析
资金管理类客户需求分析
案例分析：阜阳燃气公司银行承兑汇票、买方付息票据、代理贴现
案例分析：美菱电器保兑仓业务
案例分析：德力西公司现金管理平台业务
案例分析：融资票据化财务顾问案例
案例分析：安粮集团基金分红避税方案

第五部分　情报篇－－目标客户情报获取和针对集群营销

 一、为什么要收集市场信息？
１、市场信息对销售决策的意义 
２、竞争情报是什么，不是什么？
竞争情报是科学还是艺术？
我们的竞争对手是谁?

竞争对手当前的地位如何?

竞争对手最有可能采取什么行动?

我们所在的行业有哪些特性?

我们应当采取什么行动来取得竞争优势?

二、常用的市场信息有哪些？
三、市场信息的来源途径 
１、一手信息来源的主要途径
案例：如何在会场内一天交换到 300 张名片且创造出继续交住的机会？
２、二手信息来源的主要途径
公司内部来源 
 1、内部记录 
 2、内部部门 
 3、内部人员 
 4、档案管理 
公司外部来源
1、政府公开的数据 
2、书刊、杂志 
3、新闻媒体 
4、人际传播 
5、互联网 
6、外部机构 
如何收集市场信息
１、一手信息的收集技巧
竞争情报的公开性
竞争情报可以和新闻一样吗？
外部来源信息的收集



案例：CC油田情报战
非公开的信息来源
灰色情报的收集方式与途径
商业间谍的四个伎俩
２、二手信息的收集技巧
内部信息收集技巧
外部信息收集技巧
案例：华药Ｖｃ厂曝出商业间谍案 
影响力中心：在这些机构的决策人员
练习：发展你个人的社交活动行动计划
３、目标客户三要素
目标至上――客户梳理与分析
火眼金睛――客户的分类与识别
批量开发策略依托渠道
思路一：政府与机构渠道
思路二：商业渠道
思路三：开发园区与科技园区
思路四：商品交易市场
思路五：产业链金融
思路六：县域产业集群
思路七：当地优势与特色行业
重点行业策略
电信通讯
医保社保
校园企业园区
燃气
交通

第六部分　　实战篇－－不同行业不同对待
一　房地产行业与个贷交叉营销提升公私联动效果
个贷业务营销要点 
开展个贷业务营销要遵循的原则
明确市场细分，选准目标客户群
开展交叉销售，凸显综合效益
一手房的营销策略
对开发商和楼盘营销代理公司的营销
对售楼先生/小姐的二次营销
二手房贷款的目标寻找和营销策略
案例分享：
成功案例：XX银行XX分行成功营销“上海国际花都”项目“房地产开发贷款与按揭贷款封闭
运作”的模式，实现了公私业务 “双丰收”。
二　服务三农产生业务机会
案例：甘棠农行新农合交叉营销方案
三　新产品金融 IC 卡产生业务联动机会



案例：华为园区卡
      银医卡
      物业卡
四、利用产业链金融进行综合营销
案例：合家福百货连锁超市供应商案例带动交叉销售
五、商户批量营销产生的机会
案例：郑州百脑汇综合服务方案
六、事业法人客户综合需求引发销售机会 
案例：政府批量采购引发的交叉销售机会
七、投行产品带动公私联动
案例：定向增发产生业务机会
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