
课程名称： 《小微企业营销技能提升（初、中级客户经理）》

主讲：  杨树峰老师  6-12课时

课程简介：

随着国家金融改革的深入，商业银行业务的不断拓展，经济环境不断变化。随

着国家政策和金融政策的调整，在小微企业业务方面各家银行投入了前所未有的资

源与精力。如何快速有效的开展小微企业金融业务，除了不断创新产品外，如何提

升客户经理的小微企业营销能力已经成为各家银行的面临的一大难题。

该课程紧密联系银行目前对小微企业营销实际工作，采用课堂练习、角色扮演、

案例分析等授课方式，帮助学员加深对课程内容的认识和理解，而所有的练习均以

学员自己在银行实际销售工作的真实案例为基础，使学员在课堂上就可以总结出一

套针对自己实际工作的销售实战技巧。

课程收益： 

通过本课程的学习使学员能够：

   1.充分了解小微企业营销的现状及特点

   2.提升小微企业客户需求及客户分析能力

   3.学会小微企业营销渠道建设与维护

   4.提升对小微企业营销开展的基本技巧，提升与客户沟通谈判能力

   5.客户业务处理与客户关系维护策略

课程大纲/要点：

一、小微企业营销的意义与现状

1、小微企业作用与发展现状
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经济转型的重要角色

小微企业经营成本上升带来的融资风险

小微金融业务发展趋势

2、银行发展小微客户的意义

高利润、高回报、高风险

大行与小行的差异

3、小微企业的特点

单个小微，总和庞大

创业初期，寿命较短

具有很高的成长性

治理结构不够规范

财务报表不够规范

融资需求 “急、小、短” 

4、小微企业营销现状及难点

风险控制

业务量

专业团队

针对性的产品

5、小微企业营销三要素：需求、渠道、客群

二、小微企业需求分析与客群分析

1、小微企业需求与大中型客户的差异

2、对公客户需求分析黄金十字分析法

采购端需求

销售端需求

融资需求

投资需求

资金管理需求

3、产品与需求要点

三、小微企业营销渠道建设与营销方式选择
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1、小微企业目标客户开拓六大核心渠道

内部信息资源挖掘

目标客群主动营销 

市场政策信息分析

客户关系连锁拓展

同业异业联盟拓展

网络拓展信息调研

3、客户渠道建设机制

存量客户

重点客户

目标客户

普通客户

4、小微企业营销方式

客户商务拓展

集群式客户拓展

会议营销拓展

四、小微企业营销沟通谈判技能提升

1、小微企业客户营销开拓策略

客户积累金字塔

产品与方案设计

关键人分析

2、获取客户的信任建立客户关系

客户拜访前的准备

客户约访与陌拜

建立信任关系的十种方法

高效沟通四要素：赞美、提问、聆听、记录

3、挖掘客户需求

需求的三个层次挖掘

关键人与需求点的关系
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抓住客户关注点

提问式挖掘法

实用话术总结

4、产品介绍与展示

产品展示的黄金法则

销售工具的充分准备

产品卖点向客户需求转化

实用话术总结

5、异议处理

正确看待客户异议

客户异议分类

异议处理三步骤

如何解决客户的“没有需求”

如何解决客户口中的“其他银行”

如何解决客户“讨价还价”

如何解决客户的“特殊需求”

如何解决竞争中客户的“倾向性”

6、促成成交

客户购买意向信号判断

促成成交的八种核心方法

实用话术总结

五、小微企业客户关系维护方法

1、客户关系维护的目的

客户维护的意义和方式

提升客户忠诚度与转介绍率

业务可持续拓展

2、客户分层管理与维护

客户分类管理与客户甄别

客户价值矩阵
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存量客户的管理

3、对公客户关系维护技巧

日常情感关怀

建立信息沟通机制

产品跟进与服务

举办客户活动

定期走访与需求诊断

产品更新升级覆盖

善于建立多重客户关系

公私联动
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