
                                                    

银行小微信贷流程介绍

课程目标：

1. 让学员充分了解小微信贷流程，掌握小微信贷贷前调查技术 

2. 了解小微信贷基础性理念内容以及 IPC 小微信贷技术原理

3. 深刻理解小微信贷营销理念和掌握营销方式和技巧

4. 熟悉贷前工作内容的各个环节

5. 熟练掌握如何进行贷款原因分析和软信息以及财务信息的获取和分析

课程时间：两天课程+五天或者六天实操外拓

授课对象：信贷营销部门员工+风控合规部门员工

授课方法：实战讲授+案例研讨

课程大纲：

   第一单元 小微信贷业务介绍

   1、小微信贷介绍

 小微信贷是啥？

 小微信贷的目标客户群体

A. 小微企业个体工商户



                                                    

B. 涉农类贷款户

C. 个人消费金融类客户

 小微信贷的目的

A.筹措资金

B.建立信用

C. 能力建设

2、小微贷款的业务的八大流程介绍

 小微信贷的市场营销

 小微信贷的申请受理

 小微信贷的实地调查

 小微信贷的审贷分析

 小微信贷的信贷审批

 小微信贷的贷款拨付

 小微信贷的贷后管理

 小微信贷的不良催收

3、银行信贷客户经理在小微信贷中的角色和职责

 信贷客户经理在小微信贷个流程中扮演的角色

 信贷客户经理在小微信贷业务中的职责（14）

第二单元 小微信贷客户营销

1、小微信贷客户营销

 营销前的调研工作（为甄选优质的小微客户做准备）



                                                    

A. 调研当地小微客户类型以及所占的比例和数量（小微企

业个体工商户、农户、个人）

B. 小微企业中各种客户类型的数量和占比分别是多少（基

本可分为批发零售、生产加工、餐饮服务、其他服务、

涉农生产加工等等）

C. 根据不同的行业和客户，制定差异化的小微信贷产品和

准入政策

 营销前调研同业竞争机构：

A. 调研准入政策和风控方式

B. 调研产品利率、额度、还款方式、贷款期限、担保抵押

方式，是否是纯信用贷款

   2、小微客户的营销

 营销和销售的区别

 倒三角原理的信贷销售中的意义

A. 目标客户精准定位

B. 小微信贷客户的需求挖掘

C. 小微客户的信贷渠道和途径

D. 需求挖掘之舒适区原理

 3、营销方法

 陌生拜访

 借力打力

 渠道合作



                                                    

 运筹帷幄

4、如何进行“贷款产品”的价格谈判

 三明治原理

 感官冲击法

 关于价格谈判的好处和意义

 价值优于价格

5、信贷营销中的异议处理

 异议处理的原则

 异议处理的手段

 异议处理的意义和好处

 异议处理的机遇

第三单元 小微信贷贷前工作内容

   1、业务申请受理环节

 业务受理时的风险防控

 贷款专业户

 反欺诈识别

 咨询申请环节的风险识别

2、贷款原因分析

 如何进行贷款原因分析

 会计恒等式原理与资产负债表

 资产变动带来的贷款需求

A. 营运投入变动



                                                    

B. 投资性支出变动

 负债变动带来的贷款需求

A. 亏损

B. 大额家庭开支

 权益变动带来的贷款需求（）

第四单元 小微信贷全流程风控理念

   1、小微信贷全流程风控理念介绍

   2、小微信贷从业人员信心和情绪

   3、关于人性和人心的思考



                                                    

外拓项目主要内容：

一、拓展营销的八大模型

1．路演营销

案例分析：分组设计路演方案，根据业绩结果 PK;包括：咨询量，申请量，受

理进件量，以及各层级的转化率

2．节日营销

案例分析：超出客户期望值的节日营销方案，如 28号是七夕节，与当地的婚

庆行业联络，涉及婚庆行业、餐饮、家电、家装、快消品等等相关的行业，均

可以成为我们的潜在客户；

3．事件营销

案例分析：最近比较关注的几件事，九寨沟地震事件，和地震局联系，发起一

次防震减损的公益活动，以增加影响力和知名度为主，为小微商户或者农户提

供防震减灾知识普及；

中印关系等等事件，均可以拿出来做文章

4．跨界营销

案例分析：商铺或者写字楼整体包租，分期回款，涉足消费金融业务领域，积

累大量客户的体验数据，形成自己的核心竞争力；

选择本地优质的涉及民生的商场、企业、店铺，进行分期消费合作；

5．微信营销

案例分析：某商业银行客户经理的微信营销

6．兴趣营销

案例分析：某商业银行组织的客户羽毛球俱乐部

7．沙龙营销

案例分析：某银行高端客户私享沙龙

8、讲座营销



                                                    

案例：人社局、中小企业局定期举办小微企业主培训，创业培训，等等，进行

课程的嵌入，

小组研讨：根据所在社区的具体情况，选择一种营销模式制定营销计划，并进

行点评

拓展营销实战安排：拓展营销分组.PK.具体内容安排

二、还有贷后管理外拓实操

第三天、第四天、第五天拓展营销（商区.社区.园区.农区）

一、早晨会（0.5H）

1．分组举办晨会

2．小组 PK宣导

3．实战技巧训练

4．重要事项沟通

二、实战演练（6H）：

1．各小组根据自己小组网点制定的营销方案，进行两天的拓展营销。以实际

绩效进行 PK。

三、晚夕会（1H）

1．分组汇报战况

2.PK兑现

3．学员分享

4．讲师总结

5．重点知识点回顾

第六天培训加总结

一、建立“行销”的阳光心态

1．好心态带来好绩效

2．行销人员五心一力（感恩心.爱心.平常心.营销心.交友心.学习力）

3．行销人员的压力管理

项目总结及颁奖典礼



                                                    

课程小结与问题解答
                                


