
《商业银行小微信贷业务营销新思维与营销沟通技

巧》

时长：6 课时

讲师：仪青涛

[课程背景] 个人信贷业务是商业银行的战略选择，其市场巨大但又面临较大的

风险，在风险防控的前提下拓展业务对小微金融实践者提出了较高要求。在营

销过程中，谈判无处不在，还是日常的沟通，都会涉及到谈判，这是客户经理

必备的一种职业素质，也是各种商务活动中频繁使用的一种重要技能。如何能

成为个人信贷业务真正的谈判高手？如何与其他的谈判高手过招？如何在营销

活动中应对自如呢？答案呼之欲出，即需要专业的谈判技能训练。

[课程目标]

1.透析零售业务发展策略，为零售信贷业务标准化产品及流程体系

提供指导；

2.通过典型案例及陌拜演练，为客户经理提供谈判技巧；

3.通过批量营销的典型案例及现场互动，为优秀客户经理产品设计

打开思路。

[授课形式]结构型知识讲授+典型案例研习+互动型研讨

[授课对象]商业银行高级管理人员、零售条线中高级管理人员、个人信贷客户

经理。

[课程目录]

第一部分  小微金融思维导论



一、良好的小微金融

二、小微金融几个版权观点分享

三、小微金融战略定义解析

1.一般银行定义

2.问题与困惑

3.小微金融的战略视角

四、主要商业银行小微金融发展比较

五、小微金融的商业可持续问题

1.什么是商业可持续

2.商业可持续发展的目标体系

3.面临的困难与突破

第二部分  小微金融营销与创新

一、什么是小微产品

1.客户界定标准

2.产品导向标准

3.客户经理体验标准

4.风险控制标准

二、如何进行营销设计

1.标准化思维

① 标准就是效率

② 标准就能降成本



③ 标准就能提高满意度

2.问题导向思维

① 客户需求是什么

② 客户经理需求是什么

③ 管理的需求是什么

④ 新产品解决哪些问题

三、营销创新的源泉

1.银行的优势与不足

2.大金融学习

① 融资租赁的思路与方法

② 互联网金融思维运用

3.产品效率监控

4.风险实践验证

四、小微信贷标准化业务效能提升实践案例

1.效率提升类

2.客户便利类

3.额度提升类

4.收益提升类

五、大数据背景下小微金融创新策略选择

1.营销导向

2.创新视野

3.创新工作新思维



第三部分  小微金融营销与创新实践与案例 

一、客群在哪里

（一）大数据线索

1.存量资源

2.数据中介

3. 媒介资源

4.典型客群：电动车B类、C类端；商超的核心数据-烟草

（二）客户爆炸

1.客户数据利用

2.客户资源利用

3.发掘典型客户价值：物流客户

二、怎样实现精准营销

（一）客群归纳

1.盈利模式

2.客户特性

3.数据整理

 （二）营销实践

1.失败的可能情形

2.营销步骤

三、标准数据场景案例

1.商超类



2.按揭房产类

3.电商类

四、非标准场景批量营销案例

1.网约车

2.养殖户

3.专业市场业户

4.设备按揭

5.加盟商

第四部分  优势谈判技巧运用

一、优势销售谈判的原则、要素及合作策略

1.优势谈判的基本原则、关键要素

2.以双赢为目标的合作策略

3.优势谈判过程 VS 常规谈判流程

4.优势谈判的价值态势分析

5.商业银行个贷客户经理角色定位

6.个贷客户经理的专业修炼

7.课堂测试：销售谈判情境模拟测试

二、优势销售谈判的专业沟通技巧

1.塑造成功谈判者的专业形象

2.客户信息收集、整理与分析

3.“关系”对销售谈判的重要性



4.如何赢得客户的信任

5. “望闻问切”的专业销售沟通技能 –

三、优势销售谈判流程与技巧

1.开局技巧

2.谈判中期技巧

3.谈判终局技巧

第五部分  客户拜访及维护技巧

一、陌拜与自我价值修炼

二、客户拜访准备

1.心理

2.物资

3.衣着

三、电话及拜访演练及问题处理

1.打电话技巧

2.客户拜访技巧

四、陌拜失败因素


