
数字化下对公无贷户的场景营销

课程背景：
贷款利率放开与国有行小微贷款下沉，使得信贷对于存款和各项对公指标的拉动作用在

快速降低，为提升存量户的贡献，各家银行均在调整方向，加大对于存量无贷户的重视和拓
户提质工作，如中行的“双户双基”活动、招商的账户经理、中信的无贷户管户经理等等。

本课程基于无贷户管理客户经理在工作中遇到的各种拓户难、提质难的问题，运用数据
收集、筛选，客户分类分层，厅堂、存量、拓客等不同营销场景，通过微信、线上沙龙、面
访等不同营销方式，来解决无贷户管理人员的工作困境，提升银行对公工作人员工作效率，
在适应多种营销场景的情况下，培养银行对公无贷户管理人员的营销技巧。

课程收益：
■ 掌握公私联动与代发薪营销技巧；
■ 掌握拓客与上门拜访客户营销技巧；
■ 掌握重点行业账户营销技巧：医院、学校、法院、批发零售、贸易；
■ 了解各家银行为何加大对于无贷户的重视，无贷户管户经理的每日标准营销动作有哪些；
■ 掌握搜集存量无贷户的信息、运用大数据分析技巧对客户分层，掌握厅堂客户营销技巧、
存量客户电话营销技巧、微信线上沙龙组织技巧；

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：对公客户经理、账户经理、综合客户经理、网点负责人、无贷户主管部门人员
课程方式：讲授、分组讨论、案例演练、视频分析

课程大纲
第一讲：数字化时代的对公业务突围
一、数字化时代对公业务目前的宏观环境
1. 疫情后零售与对公关系的再思考
1）对公基础客户为零售
2）信贷提供客户来源和产品来源
2. 从南京民生看对公客户忠诚于否的两大关键
1）结算占比
2）产品覆盖
二、各行的转型思路与路径
1. 政府机构
2. 行政事业单位
3. 供应链业务
4. 普惠小微客户
5. 无贷户
三、从招行、交行对比看对公单产的差距的核心
1. 结算渠道
2. 结算占比
四、账户经理重点解决的对公问题



案例：上海某行客户经理每周重点关注客户、资金流水预测、资金挽留与产品配置方案
五、账户经理每日标准动作
六、从代发营销案例看对公营销关键步骤
1. 提前了解客户
2. 针对决策结构接近决策人
3. 介绍产品
4. 解决异议或阻碍

第二讲：厅堂到访客户场景营销
场景一：开户（营销产品及产品话术）
场景二：销户（客户挽留及产品销售）
场景三：大额取现（资金行内转化及产品销售）
场景四：大额转账（资金挽留及资金回流跟进）
场景五：打印流水（需求挖掘及复杂产品销售）

第三讲：网点对公数据的挖掘与应用
一、系统筛选重点客户
1. 临界客户
2. 降级客户
3. 近期刚升级客户
4. 资金进出规律性客户
5. 外汇业务客户
二、客户数据收集的渠道
1. 外部互联网渠道
1）企查查
2）关联企业
3）股东高管
2. 行内系统渠道
1）结算规律性
2）上下游企业
3）产品覆盖
3. 账户流水渠道
1）从流水看采购——资金流出
2）销售——资金流入
3）内部资金管理——资金留存
4. 财务沟通渠道

第四讲：存量无贷户的分层维护与线上营销
一、存量公司客户营销策略
1. 网点存量客户分层及不同客户的关注点
1）不动户：企业是否正常经营、联系电话
2）无效户：企业主要结算银行及原因
3）临界客户：企业近期工作动态
4）重点客户：把控企业资金进出两端



5）政府或行政事业单位客户：近期资金使用计划及回流资金
二、线上营销技巧
1. 电话营销技巧
1）电话营销内功
a忘掉营销目的
b查看客户信息找到客户目前问题
c帮助客户解决问题
d业绩的来源不在于爆发力在于持续
2）电话营销外功
a一见如故：开场建立亲和力与信赖感
b一针见血：激发客户对服务的需求
c一步到位：有效介绍产品和服务
视频讨论：上海某国有行客户经理电话营销对公产品
2. 电话营销演练
场景一：存款流失客户电话营销
场景二：不动户电话营销
场景三：结算较少客户电话营销
场景四：留存较少客户电话营销
场景五：潜力客户电话营销
3. 微信营销
1）有效分类客户帮助管理客户
a客户重要程度
b客户关系程度
c主要营销产品
2）微信群的维护和运营
a创建学习型的微信群
b线上沙龙的组织
前期准备：“明客群、定目标、选主题、造势和邀约”
中期执行：时间选择、环节设计、主题内容、群内互动
后期跟进：客户的口碑是最好的宣传

第五讲：重点行业无贷户存款营销与客户升级
一、从负债产品要素对照表（某行）看我行负债产品
1. 卫生医疗行业存款营销
1）行业分析
2）营销策略
a项目融资
b智慧医院建设
c上下游全面开发
3卫生行业营销 5种模式
2. 教育行业存款营销
1）业务分析
2）学校上下游资金流转图分析
3）主攻方向：幼儿园（新增多）、大学（规模大）



4）客户需求
a系统服务
b账户管理服务
c代收学费服务
d融资服务
e抓上下游
f个人客户服务
3. 法院存款营销
1）法院行业分析
2）法院营销策略
案例：交通银行案件管家系统营销
4. 批发零售行业存款营销
1）营销思路：建渠引流+支持两端
讨论：公司降低采购成本，银行都可以帮助什么？公司扩大销售，银行都可以做什么？
5. 贸易行业存款营销
案例：某贸易公司票据业务项目
1）如何帮助客户获取更多利润、节省资金
案例：中信银行昆明分行“国内信用证+福费廷”贸易融资业务
讨论：为什么人民币升值趋势下存款业务相对好做？
案例：汽车零配件公司“国内融信达”产品营销

第六讲：互联网工具的批量拓户路径与机遇
一、平台法
1. 银证合作
1）税务海关工商教育等部门
2）当地政府的重点政策倾斜项目
3）园区招商
4）街道村委推荐客户
案例：安徽邮储营销农村集体经济组织账户
案例：昆山农商银行对电影行业复工的清单营销
2. 代账公司、税务事务所等平台（代账公司选择合作银行的维度）
3. 商会、协会平台
4. 自己搭建平台
案例：东莞民生“线上生意会”
二、人脉法
1. 梳理存量账户流水
2. 供应链获客的三大方向
1）核心企业对于结算效率和融资的要求
2）上游供应商对于应收账款的需求
3）下游经销商对于预付款融资的需求
案例：武汉交行医院行业的商票快贴
案例：苏州银行重机行业供应商应收账款快捷变现
3. 公私联动
案例：某室内设计工作室的公私联动



三、互联网工具
四、客户选择账户结算银行的维度及应对技巧

第七讲：基于交叉营销的客户面访技巧
一、客户的全周期营销
1. 账户开立时营销重点
1）了解公司与老板
2）与财务老板建立良好关系
3）开立基础产品
2. 争取关系带动产品：涉税账户、代发薪、公积金等
3. 拓展网银、手机银行功能
4. 全量金融资产带动：结算资金沉淀、存款、理财等
二、约访前准备工作
1. 如何进行话题寒暄
1）观看视频学习如何找到话题、如何延伸话题拉近关系
2）沟通公司信息，深挖需求
3）通过行业延伸公司动态和计划
4）从采购和销售等方面沟通客户需求
2. 产品展示——用数据对比，用案例证明
3. 异议防范与解决
4. 综合营销：代发薪营销五步走

第八讲：公私联动与代发业务营销
一、公私联动的价值
1. 增强客户忠诚度，扩大基础客户群
2. 降低销售成本，提高利润率，提升综合贡献度
二、五步骤之代发单位开发
1. 从四个维度梳理目标客户，先易后难排列
2. 五种渠道寻找内部人、关键人不同象限联系企业
3. 拜访关键人的流程
4. 结合企业进行产品搭配和服务演示
5. 执行代发和后续营销


