
课程大纲：《走出数据陷阱的精准营销技能》

                           主讲：郎静树老师 6 课时

课程背景：

从 2012年开始，中国GDP增速持续减缓，实体经济特别是传统产业领域

企业的经营效益持续恶化，造成商业银行信贷风险频发，资产质量恶化，因此

如何提升客户经理识读企业财务报表的能力，走出报表数据的陷阱，开展精准

营销，是商业银行从客户营销端开始风险防控，提升经营质量的有效手段。诚

如日本营销大师铃木敏文所言“当我们赖以经营的环境发生了变化，我们遇到的

所有问题都是新的，我们不能再凭过去的经验来解决今天的问题，因为那会让

我们错得更多。” 商业银行公司业务营销如何有效地在逆境中突围发展，取得

良好的效益，实现有效营销并占领业务突破的风口，这是当前摆在银行经营管

理层面的头等课题，本课程由商业银行对公业务专家团队结合 20 年业务经验

共同研发，并结合自己近三年来的营销管理心得和业务拓展业绩定制开发。所

有案例全部来自于银行营销管理和客户拓展的实际工作，具有高度的可复制性

和可操作性！



课程对象：银行对公业务客户经理、风控、合规及审批岗

课程收益： 

通过本课程的学习使学员能够：

提升识读企业报表的能力，通过数据判断企业的风险点并找准企业的合理

需求，据此进行合理的产品组合开展精准营销，实现营销成果的最大化。

授课方式：讲授、演练、互动、实战案例分析

课程大纲/要点：

第一单元  看清财报数据里的企业经营

一、 财务报表分析的基本逻辑

1、 财务报表分析的基本路径

2、 行业分析的主要关注点

二、 以产业链为核心的竞争力分析

1、 收入：成长与扩张的力量

案例：金亚科技的数据陷阱

2、 上下游信用政策与现金流量

案例：揭下利润的面纱——应收账款的质量分析



3、 存货：从报表中看生产工艺与周转效率

案例：往来账户的秘密

案例：固定资产的水份

三、 企业经营的目的——效益与分配

1、看利润的实现过程

2、看利润的结构及其变化

3、看利润分配

小结：财务分析的逻辑小结

1、 银行贷款的三品是什么？

2、 三张报表之间的关系

3、 警惕：三个不平衡

第二单元 客户诊断模型与需求挖掘

一、 客户需求研判路径

案例：社会资金资本化流动的营销应对

二、 客户营销切入点诊断模型

案例：根据效益的客户营销排队

案例：根据客户财务资源和银行效益的价值挖掘



三、 企业交易与现金流模型分析

四、 如何掌握企业资金需求

1、 从现金管理中挖掘需求 

2、 从应收账款管理中挖掘需求 

3、 从票据管理中挖掘需求 

4、 从外汇业务中挖掘需求 

5、 从资产管理中挖掘需求 

6、 从项目投资与项目管理中挖掘需求 

第三单元  展开精准营销

一、 有效得得获客方法

案例：缘故法营销政府机构类客户

案例：交叉法营销优质企业客户

二、 精准营销的原则

1、 案例分享：赢在个性——差别化是领先之道

2、 案例分享：适需产品组合——追求价值最大化

3、 案例分享：击中痛点——服务延伸培育忠诚客群

4、 案例分享：领先半步——走向巅峰之道



三、 实现精准营销的能力提升模型

回顾总结（本课程设计时长6--12小时）：

一、 透过数据读懂企业，走出营销的数据陷阱，做好风控应对和价值挖掘的

准备；

二、 在数据的基础上精确地诊断企业，通过客户需求路径分析，诊断出对优

质客户一击即中的切入点；

三、 金融服务让企业的资产流动起来，在资产的流转中精准挖掘企业的需求，

找出企业的痛点，追求风险控制前提下的营销和经营效益；

四、 有效开展精准营销的方法、原则和客户经理必须具备的能力培养模型。


