
【批量获取优质小微客户营销策略】

【课程背景】

面对金融脱媒和利率市场化的不断深化，导致优质的大型企业客户被分流，且银行与大型

企业的议价能力越来越弱，银行的获利空间进一步被压缩。大力拓展小企业客户是各银行

加快业务经营转型、优化调整客户结构、培育新的业务增长点的迫切要求和必然途径。

小企业客户由于经营和管理不够规范、同时小企业的金融需求具有“规模小、周期短、业务

急”的特点，且存在“风险系数高、开发成本高、获取企业信息难”两高一难的问题，因此利

用大数法则批量获取小企业客户成为商业银行小企业业务发展的唯一突破口。

【培训对象】

小企业客户经理、团队长、产品经理、营销管理人员

【培训用时】

2天（12小时）

【课程目标】

 掌握批量获取小企业的四种策略；

 了解如何进行批量获取小企业客户营销方案设计；

 通过批量获取小企业客户，从而降低小企业客户的开发成本；

 通过批量获取小企业客户，实现银行业绩和产能的倍增规模效应。

【课程特色】

实战性强：本课程中涉及的案例均是授课老师通过实践操作，且取到了较好业

绩成果。对学员有较强的启发性和借鉴意义；

前瞻性强：课程中所讲授的方法和技巧均为小企业业务发展的最为前沿的先进

理念，并结合当前小企业业务经营环境，因此具有较强的前瞻性；

落地性强：课程中讲授的理论知识均是通过项目操作整理所得，从实践中出、

到实践中去，大大降低了学员的知识转化技能的难度。

【授课方式】

游戏、互动授课、分组讨论、案例分析、课堂练习、实战演练

【课程大纲】

一、小企业业务经营理念



1、如何应对两高一难

2、批量开发小企业客户的必要性

3、小企业业务的六个集中

4、批量获客营销组织构建

二、批量开发小企业客户流程

1、确定目标市场

2、制订批量营销计划

3、行业或项目分析

4、产品组合和开发

5、批量营销的组织和实施

三、商圈批量获客营销模式

1、商圈企业的主要风险

2、目标商圈选择

3、批量营销模式选择

4、银行“商圈”营销要点

5、商圈客户的一般共性需求分析

6、商圈客户的营销拜访流程六部曲

7、商户老板的沟通策略技巧

8、如何向商户推荐我行优势产品：POS，信贷等业务

9、案例：XX商城商户批量开发

四、园区批量获客营销模式

1、园区企业金融需求分析：信贷类切入，代发工资切入，异业联盟切入等

2、园区企业的拜访模式：陌生拜访，电话邀约，托人邀请，集中营销等

3、如何寻求园区管理三方合作

4、如何推动三方风险协管

5、案例：某行物流园基金方案

五、行业集群客户批量获客营销模式

1、行业金融模式的适用性

2、行业金融模式策略指引



3、案例 1：政府采购融资方案

4、案例 2：轮胎行业金服方案

六、供应链金融批量获客营销模式

1、动产质押融资模式

2、应收账款融资模式     

3、保兑仓融资模式  

4、供应链金融平台案例借鉴

5、案例 1：某行汽车供应链金融服务方案

6、案例 2：特供渠道仓储供应链金融服务方案

七、批量开发小企业客户实战案例

1、案例一：政府与机构渠道

2、案例二：商业渠道

3、案例三：开发园区与科技园区

4、案例四：商品交易市场

5、案例五：产业链金融

6、案例六：区域产业集群 

7、案例七：当地优势与特色行业 

八、课程回顾与总结、现场答疑
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