
银行普惠金融发展思路

与对公客户经理营销技巧提升

课程背景： 
近几年来，中国经济进入了“调结构稳增长”的新常态，商业银行也面临着互联网金融创

新的不断冲击，如何做好普惠金融发展并提升客户经理营销能力是每一家银行都在思考的问
题。本课程从当前经济背景出发，对普惠金融发展的传统思路做出深刻分析，并对目前方兴
未艾的各种创新思路进行了探讨，提出了别具一格的普惠金融发展思路。同时从当前严峻的
内外部形势入手，充分揭示了客户经理面临的五大困境，银行业目前面临的三大矛盾，剖析
了两大类客户的现状，分析了客户经理营销的两大误区，四种错误集合，开创性的提出了营
销客户应有的两大视野框架，并从人性出发，提出了营销对公客户的七种思路拓展。

课程收益： 
● 为银行扩展普惠金融产品提供了新思路
● 增加客户经理从政府批量获客的方法
● 拓展客户经理营销视野框架
● 提升客户经理内部协调沟通技巧
● 增加了客户经理营销的针对性和有效性

课程时间：2 天，6 小时/天
课程对象：商业银行对公客户经理、产品经理、团队长、支行行长、对公业务负责人
课程方式：现场互动+案例解析+情景模拟

课程大纲
导入：普惠金融的起源及内涵
1. 普惠金融的认知
2. 普惠金融理解的误区
3. 普惠金融的三大内涵
1）金融服务空白点的覆盖率
2）金融服务深度的渗透性
3）金融消费者保护问题
4. 对普惠金融的反思
1）如何保持普惠金融的可持续性——平衡社会效益和商业效益
2）如何评价普惠金融的实效性——除了融资额增加还应关注覆盖面的扩大
3）如何抑制普惠金融中的非道德性——保护银行的同时也避免客户的非理性
4）如何解决普惠金融中的鱼和渔——提供融资只是起点，帮助成长才是使命

第一讲：传统普惠金融的设计思路
一、基于第三方增信的思路
1. 科技贷——地方政府风险分担机制
2. 担保公司介入——名单准入为先，业务合作在后
3. 保险公司介入——信保融资、专利权融资
4. 联保联贷——商会商圈批量
案例：信保融资合作的兴起到衰落



二、核心企业的供应链
1. 上游企业保理
2. 下游企业保兑仓
3. 商业承兑汇票的运用
总结：银行供应链产品的运用远远落后于市场
案例： 微众银行的供应链下游业务
三、普惠金融思路设计中客户的四大痛点
1. 利率高低
2. 政策稳定与否
3. 快捷
4. 方便
核心：资料清晰简单且快捷答复

第二讲：当前热门的普惠金融设计
一、风靡一时的税贷
1. 税贷出台的背景
2. 税贷的三大特点
二、浅尝辄止的流水贷
1. 流水贷的三大核心
2. 流水贷的两大不足
三、足值抵押下的创新-个人经营贷/工业厂房按揭
1. 核心——拉长期限
2. 目的——避免政策波动和过桥成本
四、无还本续贷和二押贷
1. 解决过桥难的问题
2. 房产增值下的私公联动

第三讲：创新的普惠金融思路
一、大数据应用下的出口小微企业线上融资
1. 核心：海关物流数据与收款资金流数据作为授信基础
2. 特点：信用、线上、小额
3. 风险控制
1）大数据解决物流资金流的交叉验证——解决生产经营真实性问题
2）短期且依赖真实交易背景——解决资金用途问题
3）小额、多笔或政府兜底——解决抵押物的问题
4）线上审批线上提款——解决人力占用的问题
5）客户经理全程介入少——解决缺少独立思考和道德风险的问题
6）单笔提款与结算回笼挂钩——解决贷后管理空洞乏力的问题
二、政府参与背后的外贸代理企业供应链方案
核心：政府兜底+出口信用保险+应收账款线上确认+商业承兑汇票
特点：政府驱动、多方参与
1. 外贸代理企业的三大特点
2. 外贸代理企业利润来源的三大渠道
3. 外贸代理企业的业务流程
4. 外贸代理企业的授信难点
5. 政府参与的动力



案例：阿里巴巴一达通的先进经验

第四讲：当前国际国内形势和国家政策导向
一、国际国内形势
1. 国际形势——全球宽松、贸易争端不断（外需被压制）
2. 国内形势——经济下行，尚未见底（内需不足）
二、国内经济问题的两个关键
1. 信心比黄金更重要
2. 人口比摩天大楼更重要
三、国家对银行的政策导向
1. 回归本源，支持制造业
2. 突出普惠金融，扶持中小企业
3. 压降银行业的暴利
4. 打击资金空转和套利行为

第五讲：当前对公客户经理面临的困境？
一、对公客户越来越难营销
1. 整体需求的减少
1）经济下行制造业需求的减弱
2）政策调控下房地产业务的萎缩
3）政府债务清理造成间接融资减少
2. 金融行业产能过剩
1）同业竞争激烈
2）银行产品的同质化
3）银行产品的后知后觉
二、客户经理考核“压力三大”
1. 存款是立行之本
2. 利润是收入来源
3. 客户是万事之基础
三、内部矛盾与外部监管双重挤压
1. 内部矛盾越来越激化
案例：营销条线与审批条线的矛盾
案例：营销条线与会计条线的矛盾
案例：营销条线内部（产品经理与客户经理的矛盾）
2. 外部监管越来越严格
1）2017 年：三违反、三套利、四不当
2）2018 年：整治市场乱象
3）2019 年：LPR改革、资管新规
案例：假结构性存款、变相高息存款、保本理财退出历史舞台
四、本位主义思维下的客户经理工作强度翻倍增加
1. 为了免责宁可错杀三千，不可使一人漏网的审批条线
2. 为了合规宁可折腾客户，绝不变通的会计条线
3. 为了作秀宁可表面功夫，假装很用力的中后台
总结：案头工作越来越多、出门营销越来越少

第五讲：客户经理考核目标以及营销误区



一、考核目标背后的难处
1. 存款——小企业没闲钱、大企业做理财
2. 利润——传统利差收窄、中收科目监管严
3. 客户数——小企业不断退出、大企业连带效应不足
总结：考核的核心是-客户合作的深度和广度
二、实现考核目标的总省支行手段
1. 总行——愿景法
2. 省行——奖惩法
3. 支行——投机法
举例：猪如何上树的启示
三、两类企业客户的现状
1. 小微企业不规范——银行不想做也不能做
2. 中大企业竞争多——银行赔本做也没机会做
四、营销常见的两个极端和四个错误集合
1. 两个极端——只谈关系、只谈产品
2. 四个错误集合——不区分对象、不考虑时机、以弱攻强、不能坚持
情景模拟：企业三降一高的过分要求

第六讲：营销客户应有的视野框架
一、小微企业经营正规化
1. 政府政策引导
2. 银行授信要求及价格驱动
3. 企业自身发展壮大的要求
1）融资更易
2）融资更便宜
3）经营进入良性循环
4. 小微企业正规化对客户经理的意义
1）授信难度降低
2）综合贡献度提升
3）产品运用更丰富
4）授信风险降低
话术分享：与小微企业主的谈心
二、中大企业的供应链化
1. 具备基本条件
1）有相当数量上下游客户
2）这部分客户需要融资且无抵押
3）采购和销售量大，但利润越来越少
2. 产业金融的发展路径展示
1）从现金结算转银承
2）从银承转商承
3）从依赖银行到成立金控，线上化
案例：TCL 金控的成功之路

第七讲：对公客户经理的获客渠道建设及沟通技巧
一、对公客户经理获客渠道
1. 传统单点式获客



2. 批量获客渠道——政府
二、政府部门获客的思路拓展
思路一：把银行柜台作为政府部门工作网点的延伸
思路二：用好政府部门的大数据作为授信的参照物
思路三：生活缴费电子化解决收费部门难题
思路四：将政府部门员工转化为我所用
三、政府不同部门的创新营销产品
1. 电力局——电费保函
2. 海关——关税保函
3. 住建——农民工工资发放平台
4. 外汇局——送监管上门打消政策顾虑
5. 科技局——科技贷款
6. 环保局——绿色贷款
7. 人行——应收账款融资服务平台
8. 教育局——学校食堂问题
核心：运用银行产品解决政府的 KPI 问题
四、批量获客渠道——商会
1. 商会活动的参与和赞助——推荐我行产品的时机
2. 会长副会长单位的对公授信合作——获得口碑
3. 商会成员老板的私人银行业务——由个人到企业
4. 商会营销的产品运用
1）私人银行/家族信托业务/代发工资业务——零售出发
2）厂房按揭/经营贷/税务贷——授信主干
3）小微专用理财/线上支付工具——结算为辅
二、对公客户经理对内的三大沟通技巧
技巧一：换位思考
技巧二：借力思维
技巧三：有理有据
案例：说服审批部门的一则典型案例
案例：NRA账户存款质押境内融资
三、对客户沟通中的差异化安排
1）对人员分级差异化
2）对行业分类差异化
案例：两种沟通方式的对比


