
商业银行金融服务方案设计及创新产品（中级对公客户经理）

课程背景：
日趋激烈的金融竞争中，客户已然成为银行同业间最关键的竞争焦点之一，同业间的竞

争已经从产品、服务的竞争逐步向客户的竞争转移，谁拥有客户尤其是高端优质客户谁便能
扩大市场份额，进而能够占领竞争的至高点并在激烈的市场竞争中夺得胜利旗帜。对公客户
经理在这场市场竞争中扮演着极其重要的角色。

且随着社会化生产方式的不断深入，市场竞争已经从单一客户之间的竞争转变为供应链
与供应链之间的竞争，同一供应链内部各方相互依存，"一荣俱荣、一损俱损"；与此同时，
由于赊销已成为交易的主流方式，处于供应链中上游的供应商，很难通过"传统"的信贷方式
获得银行的资金支持，而资金短缺又会直接导致后续环节的停滞，甚至出现"断链"。维护所
在供应链的生存，提高供应链资金运作的效力，降低供应链整体的管理成本，已经成为各方
积极探索的一个重要课题。供应链金融逐渐成为金融创新环境下商业银行新的业务增长点，
同时供应链金融的发展成为商业银行开展中小企业金融服务的重要内容。在此背景下，客户
经理对供应链金融的理解和应用能力显得尤为重要。
本课程将深刻诠释银行营销与销售行为的核心本质，掌握简单易行并行之有效的银行销

售实战技巧，银行营销沟通技巧，为国内银行客户经理拓展业务，自强发展，提供全面务实
的指导。从根本上协助客户经理把握与推进客户购买进程，提升成交率！

课程收益：
● 掌握为对公客户设计并向客户展示金融服务方案的技巧
● 理解并掌握商务谈判的策略、原则和技巧，促进营销进程的发展
● 了解对公业务客户采购特点与采购流程，经理系统的把握对公业务营销流程
● 帮助银行对公客户经理理解和掌握接触对公客户关键并引发兴趣的关键技巧
● 银行对公客户经理掌握对公客户需求深度挖掘的关键技巧
● 掌握为对公客户设计并向客户陈述一揽子金融服务方案的技巧
● 运用大客户销售中的关键人策略与沟通技巧，提升赢率
● 增强客户经理对供应链金融的理解和业务营销能力
● 提升客户经理供应链金融产品组合设计应用能力

课程时间：2-3天，6小时/天
课程对象：银行对公条线中、高级客户经理
课程方式：课堂提问、课堂讲解、小组研讨、案例分析、情景训练为主

课程大纲
第一讲：存款在哪里？——年初对公业务客户挖掘技巧
一、目标客户选择和接触
二、明确目标客户
1. 确定目标客户——共赢
持续开展外延式客户拓展，借力全国“大众创业、万众创新”双创契机，不断夯实客群基础。
2. 如何掌握批量获客渠道
1）拥有多种批量客户渠道
2）掌握不同渠道的营销策略
3）建立长期、固定、有效的渠道网



4）渠道推荐的客户认可我行服务
3. 定策略
1）目标—制定差异化策略
2）工具—依托渠道网中不同渠道特性、营销方式、对象特点的差异需求；方案/模板/资源
4. 立口碑
1）目标—树立我行专业高效的口碑，形成螺旋上升的渠道推广模式
2）工具—多样的品牌塑造形式、丰富的活动策划方案
三、客户需求分析
1. 目标客户交叉销售需求案例
1）采购类客户需求分析
2）销售类客户需求分析
3）理财类客户需求分析
4）融资类客户需求分析
5）资金管理类客户需求分析

第二讲：把握批量目标客户开发技巧
一、细分市场规划的目的与作用
1.“细分市场、批量开发、名单制销售”策略
2. 区域市场规划、细分市场规划、批量开发的关系
3.“细分市场、批量开发”与单户开发效果对比分析
4. 目标客户定位
1）聚焦消费性行业，重点营销以国内需求拉动、弱经济周期、与衣食住行密切相关的消费
性行业
2）遵循客户选择标准
3）企业目标客户群以“一圈一链一区”为主
二、中小企业目标客户群
提示内容：分析中小企业的主要目标客户群体，掌握重点支持营销的客户群体。
1. 商圈客户群
1）行业协会（商会）营销方向
2）电商平台营销方向
2. 供应链客户群
重点营销与核心企业合作持久稳定、关系良好，在产品和服务方面具有一定优势，与核心企
业间依存度较高的客户。
三、吸存方式之点式营销：传统银行业务的微创新
1. 如何在传统型的贷款产品中建立特色？
2. 如何获取客户流动中的“存款沉淀”？
3. 如何为轻资产型公司设计融资方案？
4. 传统负债产品的微创新
思路：如何运用多产品封闭式引导客户存款
案例分析：知名房地产企业封闭运行+建工企业云信业务
5. 传统信贷产品的微创新
1）引入担保方放大抵押物价值——轻松贷：有存又有贷
2）引入资金方接力合作——接力贷：分段合作，释放规模
3）批量开发商铺抵押产品——一铺双贷
4）经营性物业长期融资——物业贷
四、吸存方式之链式营销：存贷双收的组合策略



1. 发现新的营销机会：客户的资金流必然是链式流动的
2. 发现新的风控手段：ERP系统实时把握企业动态
3. 从企业报表中发现商机
营销案例分享：医药物流企业系统开发实践案例

第三讲：吸存方式之机构业务营销：交易银行助力存款沉淀
一、机构客群经营现状
1. 机构客户定位
1）机构客户经营五大特点
2）安全效率要求较高
3）对交易银行需求旺盛
2. 授信业务需求较少
具有广泛的社会性
二、机构客群经营环境分析
1. 机构存款市场潜力巨大：规模大、占比高、增速快
2. 财税制度改革让机构客户业务发展空间广阔
3. 机构客户经营五大趋势
4. 机构客群经营策略
三、重点机构客群经营思路——财政
1. 财政客群经营重点——财政收支体系
1）政府预算管理体系及财政体制透视
2. 财政部门对接渠道及业务开展模式
1）财政客群经营重点——地方政府债资金链
2）财政客群经营重点——国库集中收付资金之非税收缴
a财政非税资金收缴方式
b解读《政府非税收入管理办法》和新一轮的深化税收征管体制改革方案
3）财政客群经营重点——国库集中收付资金之集中支付
3. 政府相关行业机构客户营销策略
四、重点机构客群经营思路——政府类公司（央企与地方国企）
1. 政府类公司客群经营重点
2. 政府类公司客群经营重点——政府“投”资平台
3. 智慧城市云平台：多模块、可落地、可复制
案例分析：中电建集团模式，智慧城市平台模式
五、重点机构客群营销沟通技巧
1. 政府部门客户的隐藏需求动机？
2. 政府官员的管理风格分析与沟通策略

第四讲：创新性产品与业务模式
一、2020年业务发展思路
1. 供应链融资
2. 债券发行
3. 普惠金融
二、供应链金融服务方案营销策略
案例分析：医药供应链+医院营销方案
三、供应链融资的风险控制及风险管理
四、互联网+供应链金融的趋势



案例分析：纸包装产业互联网平台（供应链+服务+金融）


