
银行营销课程

《小微信贷渠道建设与批量获客》
主讲：刘俊老师

课程背景：
在利率市场化、金融脱媒、互联网金融迅猛发展的背景下，商业银行生存、发展受到巨大挑战。在此背
景下，国内商业银行纷纷推动战略转型，将小微信贷业务作为重点战略选择。面临新的形势，如何看待
银行的零售化转型，如何找准小微客户需求脉搏，如何深挖存量客户资源，如何拓宽小微信贷业务获客
渠道，保持小微信贷业务稳定发展甚至是跨越式发展？
本课程通过理论分析及实践案例的分析，为商业银行小微客户经理营销以及深度挖掘客户需求提供有价
值的指导。并通过客户经理实际案例分析，指导客户经理获客与客户转介，提升小微信贷实战营销技
能。
课程时间：1天，6小时/天
课程对象：信贷客户经理，信贷条线人员、网点人员等
课程收益：
● 通过学习，掌握整村授信的流程和执行方法
● 通过学习，掌握交叉营销的策略和技巧
● 通过学习，获得一支能外出开展“整村授信”业务的队伍
课程特色:

● 实战性：简单适用的工具与方法，避免复杂费解的理论，有助于学员用于实际工作
● 互动性：课程中互动式教学、案例分析、学员演练，有助于学员理解
● 创新性：以创新思维理念和系统思考方法进行问题分析，突破思维习惯，提升工作效率
课程大纲
第一讲：新形势下小微信贷业务发展解读
一、新形势下银行面临冲击
讲解：银行零售化转型对个人零售产品营销的影响及未来的思考
二、细分市场与定位
讲解：产品标准化、细分目标客户与市场定位

第二讲：小微信贷商业地图和竞争力分析
一、商圈地图之经济概况
1、本地小微企业、个体工商户、种养殖户情况
2、本地目标客户区域分布
3、目标客户资金规律、融资渠道
4、专业市场与商户概况
头脑风暴：即时研讨，信息共享
二、商圈地图之同业情报
1、本地小微信贷同业机构及市场渗透情况
2、同业小微信贷品种及其政策
3、同业小微信贷品种优势与劣势
头脑风暴：即时研讨，信息共享
三、我行产品区域竞争力分析
1、我行小微信贷产品树状图
2、我行主打小微信贷产品的政策和优势
3、成功故事路演



课堂路演：即时梳理，精准呈现
四、营销策略和目标管理
1、市场细分策略和渠道策略
2、精准目标
3、计划行动与行动计划
课堂路演：达成目标共识，形成行动计划

第三讲：渠道开发与批量获客
一、外拓获客
1、二扫五进深耕模式
2、井田制市场管理
3、专业市场开发与准备
二、渠道模式
案例分析：鸿星尔克/娃哈哈的市场占有率怎么来的？
2、渠道模式
讲解：多贷款渠道模式
3、渠道方
4、渠道管理
三、信贷产品推介会
1、为什么要做产品推介会
2、推介会市场开拓方向
3、推介会流程
讲解：名单准备-信息准备-物料准备-过程准备-互动-活动设计-产品植入-收尾
4、推介会关键人关系与处理
5、推介会的现场识别与三三原则
讲解：吸引客户-识别客户-锁定客户
6、识别客户的微表情和肢体动作
7、推介会强关系与弱关系处理法则
8、推介会主讲人六项注意事项
9、会后跟进
演练：如何做好一场产品推荐会

第四讲：经典营销技能演练
一、主要获客手法
1、存量客户挖潜
2、缘故法
3、转介绍（老带新）-生态银行解析
重点分析：转介绍的营销方法
4、沙龙路演
5、陌拜法
情景演练：如何进行陌生拜访
二、成功营销六部曲
讲解：挖掘需求、产品呈现、异议处理、关单成交、赞美决定、请求转介
三、客情关系维护技巧
1、客户忠诚度的含义
2、三大维度处理客情关系



3、情感维护、交叉销售、增值服务提升客情关系
4、三个服务级别提升客情关系
讲解：把份内的服务做好-把分外的服务做足-把超乎想象的服务做精


