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公私信贷营销管理技巧
一、对公贷款总述

（一）决定对公客户产品的因素：客户需求、行内政策（授信政策、产品
政策、合规政策等）、形势发展(资金面、政策面)

（二）对公客户五大需求
资金融通、促成交易、降本增效、扩大销售、加强管理
（三）银行产品分类
授信类、结算类、增值类

二、资金融通型
（一）适用客户
总的特点：资金总体紧张
具体分类：
新建企业或成立时间不长
投资扩张需求大、新增订单多、自有资金少
（二）如何判断企业授信风险
1、信用风险判断两大要点四个步骤
2、要重视合规风险：反洗钱、环保等
（三）当前政策支持的授信行业及产品
1、基础设施建设：项目贷款
高速、棚改、地铁等有现金流
2、房地产行业：开发贷款
3、优质制造业：流动资金贷款、供应链融资
4、进出口客户：贸易融资及供应链融资
三、促成交易型
（一）适用客户
实现交易需要大量资金或优质信用，依靠企业自身资源难以满足，通过银

行授信产品、结算产品实现增信
1、需要经常提交大量保证金的行业，如建筑、造船等
2、需要大量资金用于采购，如进口大宗商品客户等
3、买卖双方互不信任，需要第三方居间保证
（二）保函类客户及相关产品、营销
1、投标保函、履约保函、预付款保函、付款保函、质量保函、汇总关税

保函等
2、非融资性保函的营销
（三）授信开证类客户及方案设计、营销
1、授信开立国际证的两种还款来源
2、授信开证产品的结构化设计
3、国内证产品适用及风控
（四）出口信贷型客户
出口买方信贷
（五）资金监管类产品及客户营销
1、一手房交易资金监管
2、二手房交易资金监管
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3、基金托管（资金监管）
四、降本增效型
（一）适用客户
资金相对宽裕，管理比较严格
（二）总的原则：资金面、本外币、境内外、即远期
（三）降低成本型

1、利率型组合产品  
（1）市场资金面相对宽松

开立银行承兑汇票+买方付息代理贴现
开立国内信用证+福费廷/买方押汇
（2）资金面相对紧张
融资性保函+海外直贷
协议融资、协议付款、海外代付
（3）法人帐户透支
（4）外币贸易融资
2、汇率型组合产品
远期结售汇
期权
转收款、转付款
3、降税类组合产品
融资租赁（直融）
融资租赁+国内证

 4、综合型产品
付款汇利达及变种

（四）扩大收益型
1、大额存单、结构性存款
2、表内外理财
3、现金管理
4、组合产品
理财质押+开立国内证/银行承兑汇票
五、扩大销售型
（一）适用客户
行业竞争激烈，需要扶持经销商或终端用户
（二）适用产品
销易达
三方保兑仓
四方保兑仓
工程车按揭等
六、加强管理型
（一）适用客户
集团客户、上市公司，管理较为严格
（二）适用产品
1、现金管理类产品
本外币资金池
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现金管理
一户通
2、降低表内贷款
（1）改变贷款主体型------供应链融资
融易达及委托代理融易达
核心企业确认应收帐款并承诺付款下的国内商贴
商业承兑汇票保贴
融资租赁
（2）改变资金来源型-----投行业务
信托计划
理财计划
发行短期融资券、中期票据
上市公司增发
3、降低应收帐款型
   无追融信达
   国内双保理
4、加强核算管理型-------互联网+
智慧医院
智慧法院
公共资源交易平台
   七、对公大客户营销
    （一）客户在哪里？
 抬头看天
 低头梳理
 善于借力
 关键在跑
（二）找准营销时机
有哪些机会
（三）从哪里入手？
下楼式营销与双螺旋法则
（四）怎么去见客户？
1、客户先接受银行还是先接受我们？
2、怎样赢得信任？
3、怎么不知不觉让客户喜欢我们？
（五）如何挖掘需求
1、要善于提问
2、根据需求设计产品方案
（六）如何突破拒绝
1、客户为什么会拒绝？
2、问题：为什么领导、朋友介绍，刚开始见面很好，第二次见面就冷淡，以
后就推不动了？
3、客户更换银行背后的两种力量
4、怎么办？
 要找准“四种人”
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 要用好“教练”
 每一个软硬不吃的人的背后都有一个软硬都吃的人
 要研究好关键人物
 客户不需要也要坚持服务
（六）如何做好长期维护
1、客户跑了并不一定因为是钱
2、大型客户长期维护的要诀：
 一个沟通
 两个一致
 三个保证
个人贷款营销：
一、4P 营销落地实操
1、去哪找——渠道
 协会、商会、校友会、联合会、促进会、宗亲会——净值大客户
 已退休干部、老年大学、夕阳红艺术团——中产客户
 广场舞、旅友、奶爸奶妈团、培训机构——小康客户
 种粮大户、养殖大户、中介大户——三农精英客户
2、找什么——产品
 找市场需求
 客户需求
 找客户与银行结合点
3、如何促成——促销
 心理暗示法
 名人效应法
 感情开温法
 欲擒故纵法
二、4R 营销落地实操
1、去哪找 ——关联
 企业大户、个体大户、中介大户、拆迁户——精英客户；
 广场舞、旅友、奶爸奶妈团、培训机构——小康客户。
2、找什么 ——反应
 倾听客户需求
 嫁接贷款产品
3、 如何谈 ——关系
 情感关系
 需求关系
 服务关系
 深层次营销关系
4、如何促成——回报
 推介法
 感思法
 解决问题法
 口碑营销法
三、如何做银行各类贷款产品活动的策划
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1/客户群
 不同的客户群活动的重点的不同

A/年轻白领
兴趣点：择偶/单身派对/交友/读书会/职业发展/演讲沙龙/电影/职业性格测

试与生涯规划/健身/城际徒步/心理学知识/星座与运程
B/家庭主妇
兴趣点：子女教育/少儿绘画大赛儿童财商讲座/烹饪/亲子游/夫妻沟通技巧/

中医与健康/星座/夫妻相处之道
C/企业老板
兴趣点：经济形势/经济走势与投资机会/运动健身/羽毛球比赛/风水/风水讲

座/国学/国学讲座/投资/字画收藏/手表/名表风云/收藏/茶与人生
2/特殊客户群
  A/拆迁户
  兴趣点：车子/汽车4S店/房子/房地产商/投资/成功企业家分享/教育/学校择
校，旅游/扑克比赛 
  B/兴趣爱好
兴趣点：摄影爱好者/风筝爱好者/钓鱼爱好者/书法爱好者/绘画爱好者/登山
爱好者/养鸟爱好者
思考： 活动策划围绕着4R、4I 进行展开设计？

四、政府背后的个人营销流程
1/站在政府角度思考百姓关心的问题
2/帮助政府解压
3/搭建政府营销平台
4/感恩回馈百姓
5/政府银行联动推动营销平台
6/成立监督体制
7/不断增加曝光度，提升政府服务品牌
8/闭环营销圈
思考：对政府营销如何整合营销？
思考：对公营销抓两头，新增和现有的客户，新增如何增？老客户如何转介绍？
五、公私贷款客户营销平台的搭建重要性（个人成功案例）
滴滴、饿了么、携程、淘宝、微信、抖音、京东这些都是平台公司，为什么银
行不能搭建平台做公私的贷款营销呢？
如果银行没有搭建贷款的营销平台，那么未来很难实现贷款规模的提升，在经
营客户上成本会大大的提高，同业之间的竞争更加激烈。
案例一国有行：2016年夏进行筹备，2017年春筹备成功，某省建设银行营
业部搭建公私贷款平台由行长的同学担任《某省中小微企业商会》会长，会员
2000家，运作过程中采用企业走访，产品展示，企业家论坛，贷款产品资讯
推介等形式进行平台化的营销。

案例二村镇银行：2014年和 2015年对某村镇银行帮助银行做了两年的营销
咨询项目，2017年 5月 14日董事长代表银行到国务院政策研究室进行了专
项汇报在服务三农的成功经验，国务院政策研究室主任说工作了几十年从来没
有一家地方性的小银行向总理进行汇报你家银行是第一次。搭建养螃蟹平台、
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养大白鹅平台、优质水稻种植平台、电缆线生产平台、火龙果种植平台，银行
成立 7年没有不良贷款记录，这些平台的该银行成功实现战略规划，2018年
该行持股张家口某村镇银行并选派领导干部进行赴张家口某村镇银行进行管理。
 
案例三农商行：2018年 5月，一个月帮助湖南某农商行实现，存款净增
6.74亿元，贷款净增 2.15亿元。打破了银行长达 50 多年的单月和单日的存
贷款记录。


