
课程名称： 《薪薪之火，可以燎原》

--批量代发客户营销策略

主讲：  王雨霏老师  12课时

【课程背景】：

客户是商业银行的经营的本源，如何有效获取有效客户一直以来就是商业银

行追求的目标，为此银行投入了大量的人力物力和财力，通过多种渠道拓展客

户，代发客户成为其中比较有效的渠道之一，也成为各商业银行竞相争夺的领

域之一，代发业务也成为商业银行实现对公业务和零售业务交叉营销最有代表

性的业务之一。但是有部分商业银行在实现了代发业务发展的同时，忽视了对

于这部分客户后续营销与维护，导致代发客户慢慢流失的情况发生，无形中增

加了银行的成本。如何有效拓展代发客户，让代发客户成为银行获客的主要来

源之一，并做好后续的营销和客户维护工作是商业银行亟待解决的问题，本课

程将对此进行阐述。

【课程对象】：支行行长、网点主任、客户经理

【授课方式】：理论讲授、案例分析、小组研讨、案例分享

【课程大纲】：



第一部分   现阶段商业银行营销模式转变

、 大数据下营销模式转变

思考：当下在客户营销中是否有困扰？

（一）互联网金融对商业银行的冲击

（二）传统营销模式与大数据下营销模式的区别

1.从坐销到行销的转变

2.粗放式营销向精准营销转变

3.建立大数据思维模式

二、商业银行获客渠道转变

1.渠道分离到渠道融合的转变

2.单一营销到交叉营销的转变

3.线下营销到线上营销的转变

4.建立客户生态圈的转变

第二部分  批量代发客户营销的意义

、 批量代发客户的重要性

1. 商业银行获客方式有哪些？

2. 批量获客能给银行带来的收益是什么？



3. 代发客户的特点

二、批量代发客户营销目的

（一）公私联动---对公业务与零售业务实现交叉营销

（二）小微与财富管理联动—小微客户与财富客户相互转化

（三）方案组合—对公产品与零售产品的综合方案

（四）全员营销—对公条线客户经理、零售客户经理、理财经理、大堂经理全

行人员实现全员营销总动员

第三部分   批量代发客户营销策略-（重点讲授）

一、寻找目标客户

（一）客群划分

1.按客户规模划分：

大型企业

中小企业

小微企业

2.按客户性质（行业）划分

国有企业

商业企业



农业企业

事业行政机关单位

金融行业

交通行业

……

3 按客户的类别划分

对公客户

小微客户

个贷客户

财富管理客户

（二）按客户员工数量划分

1.1000 人以上企业

2.500-1000 人以上的企业

3.300-500 人以上的企业

4.100-300 人以上的企业

5.100 人以下的企业

（三）CRM系统发现商机

1.CRM系统隐藏的秘密



2.如何运用好 CRM系统

3.运用CRM系统挖掘存量客户

（1）对公存量客户

（2）小微客户

（3）财富管理客户

2.客户状态相互转化

二、客户面谈

1.售前准备-好状态是成功的开始

良好的形象

看准 3A 客户

资料及产品组合准备

团队成员准备（不同业务团队成员组合）

2. 建立信任

（1）客户心存戒备的 6个特征

（2）客户凭什么信任我？

（3）建立信任的方法

（4）销售与信任的关系



（5）赞美的功效

3.聆听的 5个层次

（1）听而不闻

（2）敷衍了事

（3）选择性倾听

（4）专注地倾听

（5） 同理心地倾听

4.陌生开场白 3 问 3介绍

5.开场白的 10个方式

三、探寻需求（重点讲授）

（一）营销是一门“问”的艺术

（二）“SPIN”营销的四大步骤

讨论：代发客户关注的问题有哪些

案例：SPIN 在营销批量代发客户实际中的利用

（三）提问需要注意的细节

（四）提问到位的关键点

（五）如何挖掘代发客户的潜在需求



四、方案呈现

1.给代发客户的是方案不是单一产品

2.客户在没有了解方案前容易放弃

3.营销就是改变客户观念和为客户创造价值

4.方案呈现的应注意的几个要点

5.筛选相应的产品组合成对应的方案

6.介绍方案的技巧

（1）细化再细化

（2） 团队协作-不同的方案由不同的团队详细介绍

（3） 先转介后详细

五、客户异议

1.为客户找到购买产品的理由

2.营销就是与客户进行心理博弈

案例：客户提出减免费用时如何处理？

3.强势的销售者比弱势的成功率高

4.客户的 6 道防线

5.营销中常见的四大抗拒解析



六、达成交易五步曲

1.产说会激发兴趣

2.激发购买欲望

3.取得购买承诺

4.制造购买急迫性

5.促成交易-签订代发协议

第四部分   代发客户维护及跟进营销

、 代发客户维护的重点

1. 客户维护中的误区

2. 客户维护中的定义及要素

3. 完善客户静态信息

4. 客户 360°档案维护

二、跟进营销

1.建立分层、分级营销管理模式

2. 电话营销

3.沙龙活动营销

4.回访客户



三、挖掘代发客户商机

1.代发客户转化为存量客户

2.找到客户的 DNA

（1）搜集信息-不断补充更新客户信息

（2）分群分析-贴标签

（3）拟定策略-调整再进化

3.发现客户潜在需求，运用交叉营销持续扩大产品销售


