
【个人信贷业务营销技巧】

【课程背景】

目前商业银行的盈利模式基本是以“存贷息差”获利为主，由于新的金融意识形态的出现，

银行的信贷媒介作用逐渐被弱化；加置利率市场化的推波助澜，同业之间的价格战日益加

剧；受经济环境下行的影响，消费者和经营者普遍信心不足，表现出来的信贷需求不再像

以前那样旺盛；社会信用环境差，银行客户经理在风险高位下，不敢盲目放贷，甚至一度

出现“惜贷、惧贷、据贷”等现象；导致银行“放贷难”，利润呈断崖式下降。

农村商业银行定位“中小”和“三农”，是农村金融的中坚力量。由于中小企业客户和三农客户

的经营管理不够规范，抵御市场风险的能力较弱，是各家涉足该领域的商业银行亟待破局

的难题。在如此严峻的环境中，个人消费金融成为重要的市场突破口。曾几时，个人消费

金融也被誉为下一个风口。发力个人消费金融是农村商业银行改善市场疲软的重要手段。

本课程是为农村商业银行客户经理定制开发，课程特色是思有方向、做有方法、用有工具，

基本涵盖了农村商业银行个人信贷业务的道、法、术、器！具有较强的实战性与实操性。

重点帮助农村商业银行客户经理提升个人信贷业务的营销方法和技巧。

【培训对象】

信贷客户经理

【培训用时】

2天（12小时）

【课程目标】

 提升客户经理住房贷款营销技巧；

 提升客户经理个人消费贷款营销技巧；

 提升客户经理个人经营性贷款营销技巧；

 提升客户经理营销成功率；

 全面提升客户经理综合素养与工作效能，

【授课方式】

互动授课、分组讨论、案例分析、课堂练习、实战演练

【课程大纲】

第一部分  基础篇——个人贷款营销概述

一、个人信贷业务经营环境分析



1、互联网金融让传统银行茫然无所适从

2、结付脱媒让客户信息流成无根之水

3、高额信用卡极力压缩个人信贷市场

4、农信社个人信贷业务优势重树

5、个人信贷业务优质目标客户定位

6、个人信贷业务营销流程

7、案例分析：工商银行黑金信用卡

8、案例分析：互联网金融个人融资平台

二、个人信贷业务发展趋势解析

1、由单一用途向综合型信贷转变

2、由存贷分离向多维度需求转变

3、由被动响应式服务向主动营销转变

4、由粗放式营销向均衡发展转变

5、由单一获客向批量化营销转变

三、信贷客户经理的工作内容和职责

1、信贷客户经理的角色认知

2、信贷客户经理必备的素养

3、信贷客户经理成长的三个阶段

第二部分  营销篇——个人信贷业务营销实战技巧

一、住房贷款营销“一二三四”原则

1、一个优势展示

2、两个信息获取渠道

3、三个关键人员公关

4、四个关键时间节点

5、二手楼盘的推广

二、汽车消费金融

1、汽车供应链金融

2、汽车生产商的“变态”营销

3、汽车经销商的困惑与烦恼

4、汽车经销商的获利新玩法



5、汽车经销商选择合作银行的重要因素

6、汽车金融一条龙服务

7、与汽车经销商合作的禁忌

8、案例分享：被汽车经销商推崇的建行模式

三、农村个人消费贷款的营销

1、家装消费贷款

2、购买家电消费贷款

3、助学贷款

4、就医贷款

5、婚丧嫁娶消费贷款

6、案例：安徽阜阳地区农商行“金婚贷”

四、个人经营性贷款营销技巧

1、个体工商户营销技巧

2、小微企业客户营销技巧

3、特色种养殖户营销技巧

4、涉农企业营销技巧

5、案例：光大银行与大北农的战略合作

6、案例：浙江金华火腿与农商行的合作

五、“新三农”信贷投向

1、“三农”市场信息收集与分析

2、案例：海南、田东、路桥、药都农商行客户信息库的建立

3、“三农”信贷客户选择的三大原则

4、“三农”信贷业务市场分布散点图

5、“三农”信贷市场热点区域

6、“三农”信贷业务爆点预测

7、案例：“大地主”的融资之路

8、小组讨论：寻找你的信贷业务的“香饽饽”

六、 “三农”信贷业务营销实战技巧

1、如何推动和切入当地“三农”产业基金

2、如何充当农村新经济体的金融排头兵

3、如何主动融入当地“三农”经济特色



4、如何寻求政府等机构支撑

5、如何拓展“三农”产业链集群客户

6、如何促进农机、农资多方合作平台

7、如何借助合作社等机构实现批量获客

8、如何发挥“信用村”的营销效能

9、如何寻找农村“致富能手”等优质客户

10、如何通过增信手段提升单个客户贡献度

第三部分  课程回顾、总结与现场答疑
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