
中小银行营销转型发展策略

课程背景：

步入2018年，中小银行的发展进入了更加困难的阶段，外部环境竞争加剧，

自身又存在着公司治理等方面的问题。存贷款业务双双面临增长缓慢甚至负增

长的问题，乡村金融业务的传统优势在城市化的进程中不在明显。中小银行的

抗风险能力普遍较弱，未来的业务发展方向在哪值得所有经营者思考。主讲老

师经过连续8年对150多家中小银行的咨询辅导，思考梳理出一条适合中小银

行业务发展的路径，从业务到管理，可以帮助各家银行在短时间内提升业绩。

课程时间：1-2天

培训对象：中小银行董事长、行长、部门负责人和支行行长

教学方式：课堂讲授+案例研讨

课程内容：

第一部分 中小银行经营环境分析

一、银行业严峻的外部挑战

金融脱媒

利率市场化

宏观经济新常态

市场竞争的加剧

客户需求的变化

互联网金融的冲击

二、中小银行经营困难体现

存款成本逐年提高，利率、礼品、手续费、营销成本高



贷款客户被分流，尤其在小额贷款方面

不良贷款问题突出，消化需要漫长的过程

电子银行渠道优势不明显，活跃率低，手机银行、ATM、扫码付

利润增速明显放缓甚至负增长，企业发展陷入困境

三、中小银行自身的内部管理问题

高层思想不统一，关键领导不懂业务经营，战略频繁调整

各部室本位意识和官僚作风严重，内耗及其严重

各支行负责人敬业精神和工作能力差异较大

很多银行员工年龄结构不合理，中间出现断层

总行只是压指标，对支行支持不到位

四、转型提升之路

巩固原有存量客户资源--服务和产品上维护好客户

创新存贷款营销方法--网格化管理、营销活动

加强内部管理--从理念到技能提升人力资源潜能

第二部分 区域金融市场的发展机遇

一、紧跟地方经济发展步伐

当地地方政府资源必须全力争取--财政账户、项目、扶贫

城市化进程中的房地产市场和动迁项目

中国消费升级中的消费金融市场

新旧动能转换过程中的优质项目

有资源的银行提高当地其他金融机构的进入门槛



二、做大做强零售银行业务

中小银行中迅速做大的小贷模式：张家港农商行、药都银行

中小银行天然具有社区银行的属性和优势

零售业务银行尽快补充完善产品线

充分发挥点多面广人员本地化的优势

三、深耕乡村金融，巩固优势

借助双基联动模式，巩固和强化乡村优势

采用网格化管理模式，逐户建档，整村授信

短期发展可以借助农金员模式，长期依靠自身营销力量

村组老年客户作为重要的存款来源

村组的年轻客户作为战略重点来培育

第三部分 存量客户的维护巩固策略

一、存量客户的分类和差异化营销

存款类客户的分类和维护渠道（防流失和提升）

贷款类客户的交叉营销

结算类客户的交叉营销

总分行共同维护联络机制

二、存量客户的差异化服务体系建立

金卡和白金卡客户的金融服务体系

高端客户的客户的非金融服务体系

存量客户的积分换购活动



三、存量客户的维护经营TWS方法

客户分类与分配原则

客户联络的三种方法

客户不同阶段营销话术

第四部分 存贷款款业务的发展策略

一、存款利率定价策略，不仅仅考虑利率

品牌 利率 礼品 服务

支行灵活利率策略

不同期限的利率差异化制定

大额存单的利率制定

二、存款有礼活动

进门有礼

存款有礼

达标礼上礼

晒单有礼

幸运大抽奖

讨论：完成一个存款营销方案指定

三、电子银行业务

扫码支付的风口市场如何迅速铺开

手机银行业务的使用率提升策略

电子银行业务与其他业务的联动营销



四、贷款业务的推广

利用大数据开发秒贷

房贷业务

商户贷款业务

农户贷款业务

白领贷款业务

案例：某行小贷中心发展路径

第五部分 银行营销管理模式探索

一、营销过程管理精细化

总行管理部门专业化

营销节奏把握精准

市场活动多样化

强力督导、狠抓执行

支行外拓营销常态化

四、营销管理采用金融网格化

片区划分网格化

网格建设特色化

课程总结和课堂交流


