
《 小微企业的贷前调查与交叉营销案例实务培训》

                  ——银行服务营销专家 汪含老师主讲

【课程对象】：银行网点负责人、理财经理、个贷经理、小微经理

【课程时间】：实战版 1 天

【课程大纲】：
(领导开训:强调训练的意义和目的)

头脑风暴：每人提出工作中的难题， 老师将这些难题作为案例在整个课程中巧
妙地穿插，分析。

商业银行传统金融模式受到冲击，正如比尔 盖茨所说：“传统银行如果不改变，就是 21 世

纪快灭亡的恐龙。”

第一部分：：金融行业服务营销的竞争

一、金融行业的竞争与变革

案例：华丽家族（日本银行业上世纪 70 年代的竞争）

案例：湖北省恩施州电力公司的员工 400 个人分 7 个亿引发银行的竞争

二、中国银行业经营模式的改变

1、 由单一营销向交叉营销做转型

案例：邮储转型关键信息：四个转变

2、由利差为主向中间业务做转型

案例：余额宝探秘

3、由交易型向服务营销型做转型

案例：建设银行的三代网点转型

　　　海底捞，我们学不会？

　　　社区营销的样板－社区银行

4、 由个体营销向联动营销做转型

案例：校园现金管理平台（含一卡通营销方案）

三、 因您而变



案例：社区营销的样板－社区银行

第二部分：小微贷前调查的听、查、核、析

一、贷前调查的重要性

小企业的特点

小企业的收益周期

制造商
批发商
零售商
服务商

 小企业向银行借款的考虑因素
二：贷前调查的误区

1、 客户经理到企业进行现场调查中普遍存在“2 不敢、3 不会、4 不愿”几种现象，使调查

质量大打折扣，甚至走马观花，流于形式。 

2、 案例：葡萄酒与航空油

三：客户需求分析

1、 金钱游戏

2、 客户经营管理分析----黑点思维

3、 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：从人品分析打开小微客户突破口

四、贷前调查的基本方式
1、实地调查。到客户的营业场地和生产场地，直接观察企业的经营运作情况。

2、资料核查。核对客户提供的身份证明、业务主体资格、财务状况等资料的真

实、完整、合法性和有效性，并将核实过程和结果以书面形式记载

3、面谈。探访客户经营领导人、关键部门负责人或生产员工等，把同一问题从

不同的角度及同一问题向不同的对象调查咨询。

4、外部调查。获取资信评级机构评定的信用等级，股票行情，银行同业的评价，



政府机关与行业团体的评价，同行客户的评价，权威机构公布的排名名次，经

济年鉴，行业年报，新闻媒介的报道等。

五、贷前调查的主要内容
1、查背景

案例：深圳招行一项目为何被否决？

2、查信用

案例：无意之误

3、查业务

案例：神秘的蒲团

4、查报表

案例：酶王子的五本报表

5、查贷款用途和还款来源

6、查担保

案例：跑路的董事长

第三部分：贷款客户开拓与交叉销售

1、个贷营销能力提升公私联动效果

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

大力发展重点个贷产品

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

2、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

3、新产品金融 IC 卡产生业务联动机会

案例：校园卡

      银医卡

      物业卡

4、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

5、商户批量营销产生的机会

案例：郑州百脑汇综合服务方案

第四部分：小微存款营销技巧
        小微企业贷款客户的真实需求

客户典型需求与结算产品的匹配

案例：马上贷款“十宝五通”系列新品种

如何将存款营销嵌入流程

案例：从泰隆银行尝到了好味道

对公——创造并满足机构核心需求

案例: 小微客户特征创造需求

对私——创造并满足个人核心需求

案例:焦油厂的继承官司


