
农商银行对公营销—— 资源平台搭建及资源整合营销执行策略

主讲老师：丁华

【课程背景】：

1.    疫情影响 、 经济形势下行 、   区域客户结构变化 ，银行如何通过有效路径拓展目标客户；

2.    信贷产品利率较高，   没有竞争力， 导致营销人员营销自信心 不足；

3.    银行竞争加剧，  产品服务趋于同质化的当下，  如何实现客户贡献值在银行最大化，  不能

仅仅 停留在结算与融资金融需求上，  对公营销要回归企业经营本质，  如在企业发展生命周

期各阶 段，如何赋能企业的开源节流？

4.    银行的优势不仅仅是在资金方面的优势，更重要的是区域市场客户资源的有事的，但在某
种

程度上银行应该发挥  “桥梁”的作用，运用资源解决企业发展过程中遇到瓶颈问题； 

【课程受益】：

1.    全面深入了解企业、政府事业单位的需求与优势，   与政企深度合作奠定基础；

2.    掌握银行资源平台搭建的整体思路与资源平台运作的关键环节执行策略；

3.    强化管理者对区域市场分析、行业客户及对公目标客户经营维护的重要性；

4.    强化对公营销人员资源整合营销思维 ，提升企业客户在银行贡献值的最大化 。

 【课程对象】：董事长、行长、对公业务条线分管领导、公司部经理及银行网点负责

人 【授课形式】：集中讲解、案例分享、小组研讨、情景演练 …
【课程时间】：  2 天  (6 小时/天，共计 12 小时)

【课程大纲】:

思考/反思——

1.    农商银行业务发展的优势与不足是什么？

2.    如何弥补我们在业务发展中的不足/存在的问题？

一、    商业银行业务发展现状及存在的问题聚焦解析

1.    零售业务—— 金融互联网、   财富客户掘金、私公联动 …

2.    对公业务—— 对公业务下沉 、深化转型 、 双结构调整、   聚焦产业及行业

… 小组研讨—— 业务营销过程中遇到的瓶颈问题有哪些？如何解决？

3.    对公业务深化转型—— 思维观念转变是关键  (提倡“四个转变一个回归”)

二、    银行对公业务发展逻辑解析

1.    新客户 、存量客户及关键指标目标之间的关系
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2.    对公业务发展逻辑模型—— 产能“蓄水池”的运行法则

小组研讨—— 我行蓄水池能否支持或推动对公业务的稳步发展？

三、    区域市场分析及目标客户开发策略

1.    为什么要开展区域市场分析及重要性？

2.    银行管理者如何开展区域市场分析？

3.     区域市场哪些行业客户是我行的客户？

4.    对公目标客户的八个维度解析

国家发展战略、区域政府产业结构规划 、 … …

5.    对公目标客户获客渠道构建及目标客户开发

1)    政府职能部门清单营销—— 招商局、科委、  税局、海关等

2)    平台客户深挖—— 产业园区、行业协会

3)    行业核心客户“供应链”金融

案例分享 1：某国有银行分行与区税局打造    “财税协会”，半年实现区域市场银行对公获客第一      

案例分享 2： 某农商银行开展对公“双结构”调整，对产业园区客户进行开发营销，3 个月实现科技 

型客户及信贷投放的双增长

四、    对公客户需求分析与商机挖掘

反思—— 我们对公营销人员对客户了解多少？

案例分享 3：   某文化传媒公司对公账户时点存款不足 5 万元 ，该客户是否有价值？

1.    企业生命周期各阶段需求解析—— 金融需求与非金融需求

2.    企业经营信息收集与商机研判——信息收集路径 、 经营信息与关联商机

3.    企业五大核心需求解析与问题集—— 采购 、销售 、 融资 、理财 、 管理

案例分享 4：   某冷链配送有限公司 700 万贷款营销案例

4.    公私/私公联动需求模型解
析 小组研讨——

1)    农商行所在区域对公客户所属行业有哪些？

2)    这些客户在发展经营过程中遇到的瓶颈问题点是什么？

政府职能部门 、事业单位 、零售批发 、生产制造 、生物医药及医疗器械 、房地产开发商等

3)    这些问题如何解决？

5.    对公客户需求及核心竞争力聚焦  (银行发挥桥梁作用的基础)
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五、    银行对公资源平台搭建及操作实施策略

案例分享  5：   某农商银行抓住城市道路及旧小区改造契机，  搭建“银-政-企”资源平台，   实现开户、

存贷款的增长

案例分享  6：   某国有银行将银行资源整合，   为企业解决生命周期各阶段存在的问题，   实现客户

“五 度”提升。

1.    资源平台的参与者分析及合作关键点解析

2.    紧扣参与者需求， 整合银行资源优势对企业进行赋能

3.      “银企”资源平台搭建模型及关键点解析

4.      “银政企”资源平台搭建模型及关键点解析

小组研讨—— 我行银行适合那种资源平台模式最为适合？

5.    银行资源平台运营操作实施策略

1)    资源平台的整体定位

2)    资源平台运营组织及人力设置

3)    资源平台搭建系统搭建—— 企业微信/第三方科技系统

4)    资源平台服务项目设置与解析

5)    对公营销活动组织与设计规划—— 商圈“荟客厅”沙龙活动开展 、政企银对接会等

6)    如何评估银行资源平台取得的效益？

六、    银行资源整合营销案例分享

小组研讨：   某银行网点王经理营销实践的苦恼——存量客户转介客户及业务，   没有营销费

用 案例分享 7：   某医疗贸易型公司， 营业额连续三年控制在 1.8-2.2 亿元，   为什么？

案例分享 8：   某城商银行承接了政府事业单位“处级、  科级”干部培训班，   为什么？

案例分享 9：某银行支行行长通过三年时间深耕“生物医药”行业及银企平台搭建，收获了行业客户 

对这家银行的品牌效益；

七、    农商银行“资源平台”构建框架搭建实操

1.    梳理区域市场重点行业客户经营痛点及企业核心竞争力

2.    如何解决对公客户遇到的问题  (金融需求、   非金融需求)

3.    资源平台模型及运营服务细则呈现
备注 ：根据小组研讨构建出资源平台模型进行呈现，逐 一 点评及优化建议，   最终实现形成农商

银

行“对公业务资源平台模型”。
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