
2023 年商业银行对公营销系列课程(组合版本)

内容 ：银行区域市场分析诊断 、   目标客户开发、客户 kyc 解析 、   高效约访及拜访 、金融服务方案设计、存贷款专
项营 销 、   支行对公业务“一点一 策”、产业园及行业协会客群营销 、对公营销“过程管理”及内生动力--- 内训师培养等

课程主题 课程大纲 课 时 (时 )

主题 一：
对公存量客户盘点及

区域 市场摸底

1.    对公存量客户盘点的背景
✓  疫情、经济形势下行、政策对行业客户的影响；
✓  对公业务“双结构”的调整
✓  对公业务各项指标增长乏力或客户贡献值与预期不符

2.    如何开展存量客户盘点
✓  按政策进行界定分类、分析
✓  按客户所属行业界定分类、分析
✓  按客户贡献值进行界定分类、分析等

3.    存量对公客户现在问题解析
4.    区域市场分析的重要性—— 明确业务重点方向、核心客群等
5.    区域市场分析—— 数据收集及分析

✓  统计局 GDP 数据分析
案例解析：某银行区域市场 GDP 分析，  明确“区域+行业”重
点 行业客群开发定位
✓  区域政府产业规划及重点项目
✓  三方平台数据(区域对公客户总量、行业属性、客户新增

侧 重行业、成立时间…d 等)

✓  税务/科技局等数据分析
✓  区域产业联盟协会数据分析等

6.    区域市场现状与存量客户对比分析(匹配、差异、相悖)
7.    分支行对公业务发展规划布局

3 小时

主题 二：
目标客户界定

及新客户开发执行策略

1.    对公业务产能持续增长的逻辑——“产能蓄水池”模型解析
2.    对公目标客户如何界定？  —— 对公目标客户八个维度
3.    如何开发及构建目标客户获客渠道？

✓  存量价值客户深挖
✓  资源型客户深度合作------ 案例解析“某股权交易中心”
✓  产业园区/行业协会精准目标客户开发
✓  产品获客—供应链融资等
✓  行政事业单位——科技局、招商局、市场监督局等

4.    获客渠道经营管理及维护策略—— 合作共赢与资源赋能策略

3 小时

主题三：
对公客户 KYC 及信息分

析 与商机研判

反思：  了解您的客户吗？  十分满分，你给自己打多少分？如果不
了解 客户，  如何才能实现客户贡献值最大化呢？
1.     客户信息收集渠道及渠道关键信息解析

✓  天眼查/企查查…
✓  企业官方网站
✓  百度文库/知乎
✓  同花顺官网/雪球
✓  投资界官网等其他的网站(示例列表)

实操演练：   每个小组完成 2  个企业客户信息的收集及分析
及呈 现解说

2.     企业经营信息与银行产品关联解析
✓  法人关联公司-----新户拓展
✓  招投标---保函系列产品、项目贷款等
✓  公司缴纳社保人数—代发、消费贷款、信用卡、基金等
✓  企业成立时间—— 周年庆典

3.     商机研判为依据—— 明确约访及拜访切入点

3 小时



主题 四：
高效约访及有效拜访实
施

小组研讨：对公客户(新客户/长尾客户)  约访中，遇到最大的
问题 是什么？
1.     对公客户约访的常见方式，优势与劣势解析

案例解析：   某银行网点管理者存量工程公司企业负责人约
访案 例分享及思考

2.     约访及拜访对象分析
✓  决策领导小组—— 小组构成及人员核心工作职能解析
✓  企业法人/老板—— 政策、发展方向 ……
✓  企业财务负责人—— 成本管控、资金效益、投融资 …

3.     关键人约访话术设计
小组研讨：   某银行参加进出口贸易展销会(指定唯一银行)，
客 户经理收集了参会企业 130 家企业法人/市场老总的联系
方式， 后续如何开展约访及拜访实施？

4.     成功约访后，如何准备客户拜访？
✓  有效拜访需要提前准备的工作解析
✓  拜访过程中突发事件的处理及化解

5.     企业关键人见面“三层意思”表达及 3-5 分钟快速树立自己的
品 牌或竞争力

6.     拜访有效实施的八个环节解析
7.     客户拜访过程中关键信息建档—— 即重点客户建档讲解

3 小时

主题五：
客户多元化需求及金
融服 务方案设计与呈
现技巧

1.     企业客户的五大核心需求及问题集解析
小组研讨：  依据五大核心需求设计与企业关键人交流的话术

2.     金融服务方案设计的整体思路
企业需求、经营分析、财务报表分析及分析结论、针对需求
解决 思路、客户收益、风险把控等
小组研讨与演练：   根据某企业客户需求初步拟定解决客户
需求 的金融服务方案

3.     好的金融服务案例所具备的元素
4.     金融服务方案呈现技巧演练

✓  企业关键人分析
✓  方案呈现的逻辑结构
✓  方案关键元素的呈现—— 数据、资源、案例 …

3 小时

主题六：
资源整合营销及批量

营销 活动策划

1.     对公营销需求整合什么资源？如何整合这些资源？
观点： 银行存量客户之间某种程度上互为供求关系，营销人
员应 该发挥“桥梁”的作用；
小组研讨：   对公客户经理王经理优质存量客户维护的困恼
—— 没有营销费用的营销策划

2.     对公批量营销的现状解析—— 产品说明会(是否达到活动
预期 效果？  )

3.     如何针对客户所属行业及企业经营现状设计产说会主题？
4.     产说会的形式及流程解析——如何抓住参与者的“需

求” 案例解析：   某银行宣讲会材料的案例分享

3 小时

主题七：
对公客户分层维护及

经营 管理策略

1.     银行对公客户分层维护的现状/存在的问题解析
2.     为什么要分层分级进行维护？
3.     客户维护的依据是什么？
4.     如何对银行对公客户进行分层分级维护？  为什么要这样做？
5.     分层分级各层级维护的实施策略

✓  负债类客户
✓  资产类客户
✓  大中型企业客户

6.     重点价值客户的经营管理策略

3 小时





✓  对公产品覆盖率及供应链
✓  公私联动策略

主题八：
对公客户经理职业化塑
造

1.     新形势下银行对公业务发展现状解析
2.     银行对公客户经理客户营销过程中存在的问题解析

✓  产品服务同质化 ，如何满足企业客户多元化需求
✓  产品没有优势
✓  其它

3.     银行对公业务深化转型—— 营销思维观念的转变  (四个转
变一 个回归)

4.     银行对公深化转型下对公/综合客户经理核心职责解读
5.     对公客户经理如何快速提升自己的综合能力

✓  学习路径
✓  工具关注及运用

2 小时

主题九：
分支行管理者对公业务
发
展规划布局“一行一策”

制定与业务推进

1.     数据解读发展现状问题—— 分支行对公业务发展经营数据
现状 分析  (内部数据、外部数据及 SWOT 分析)

✓  存贷款区域市场占比分析
✓  存量客户 区域市场占比分析
✓  存量客户贡献值分析
✓  区域市场 GDP 分析——行业发展趋势
✓  区域政府主导产业结构及政策分析等

2.     银行对公业务发展经营的逻辑解析
✓  客户基础
✓  重点行业与目标客户
✓  客户综合贡献值

3.     分支行对公业务“一行一 策”制定
✓  重点行业与客群定位
✓  客户开发及营销策略
✓  重点指标设置及考核优化
✓  营销团队培养
✓  对公营销“过程管理”及管理行营销赋能执行要点

6 小时

主题十：
区域市场分析及重点

行业 客户营销

小组研讨：分支行对公关键指标增长为什么乏力或持续下降？
1.      区域市场分析的重要性
2.     如何开展区域市场分析？

✓  国家 、   区域政策研究  (产业结构/招商引资)  及行业分析
✓  区域 GDP 行业增长趋势
✓  同业竞争对手的优劣势

3.      区域重点行业客户分析解读及案例
✓  5G 基建
✓  新能源汽车充电桩
✓  大数据中心
✓  人工智能
✓  工业互联网
✓  生物医药
✓  环保行业  (光伏/风电)
✓  文化体育行业等

4.     行业客户营销策略
✓  高效的单一化需求营销策略
✓   “开源节流+资源赋能”的营销策略
✓  投资银行的客户营销策略等

小组研讨：   支行所在区域哪些行业/客户是对公业务发展的重点？

6 小时

主题十一： 小组研讨：在大客户营销与小企业营销的区别是什么？ 3 小时





对公业务“三级联动”营 
销及“过程管控”执行

1.     银行各层级客户营销现状解析与短板解析
✓  大客户营销联动性及深度不够
✓  重点客户政策解读及资源赋能不足
✓  银行科技力量投入不足  (数据分析商机获取及风险预警)

2.     银行对公深化转型营销中， 总行/省分行---- 地市行---- 支
行网点 三级核心职责优化解读

3.     银行对公客户“三级联动”营销模型及工具解析
4.     对公营销“过程管理”模型解析

✓  管什么？
✓  如何开展过程管理？— 客户 、 营销行为及结果
✓   “过程管理”实施过程中运用的工具

案例分享：   某支行对公产能提升——联动营销及营销过程管理操
作

主题十二：
产业园区/行业协会客户

开 发营销技能与策
略

1.     如何确定目标园区/行业？
✓  区域政府产业结构导向
✓  银行对公业务重点经营客群

2.     园区/行业协会整体经营情况摸底
✓  需要了解那些经营数据？
✓  通过什么方式获取数据？
✓  如何分析这些数据？

3.     园区营销计划制定与工作安排
✓  人员分工
✓  营销行为指标如何量化

4.     园区客户走访实施推进及走访过程中常见营销场景解析
✓  日、   周客户走访汇总、 复盘及分析
✓  客户拜访营销技能讲解—— 拜访实施流程、客户需求引
导、 金融服务方案设计、   客户异议处理等

✓  陌生走访营销客户典型场景问题解析(见不到关键人、关
键 人谈资、产品价格没有优化 、   已经有稳定的做银行
等)

5.     园区意向客户转化策略
✓  时效性
✓  专业化
✓  解决客户需求 ，提升客户综合价值

6.     园区客户综合营销及重点客户建档
✓  主题沙龙营销执行策略
✓  客户建档要求及表格解析

分享 ：银行重点客户建档的案例
7.     园区营销阶段性成果评估及园区重点行业户深耕

✓  投入与产出分析
✓  园区重点客户所属行业深耕及区域市场复制营销

6 小时

主题十三：
对公存、贷款营销策略

观点：银行存贷款指标完成，不是拉来的，而是根据客户经营发
展现 状设计出来的。
1.     银行存贷款营销现状解析

✓  客户基数少且客户了解不够
✓  对产品了解不足—— 尤其是产品之间的搭配
✓  营销人员的综合技能
✓  管理行的赋能支撑不足

2.     银行存贷款营销的本质—— 开源节流、发展基础
3.     营销存贷款客户的开发

✓  哪些客户是银行存贷款的目标客户？
✓  如何获客？
✓  如何实施目标客户在银行开立账户？(存贷款实施第一
环)

6 小时





4.     对公客户经营需求解析—— 客户营销中最重要的
环节 —— 企业五大核心需求解析

5.     银行对公存贷产品如何呈现？
✓  企业关键决策人关注什么？
✓  好的案例胜过一张“巧嘴”
✓  数据演算

6.     对公存款营销策略
✓  资金源头营销策略
✓   “以贷引存”的营销策略等

7.     对公贷款营销策略
✓  开源节流的营销策略
✓  供应链金融的营销策略等

主题十四：
银行对公业务之科技型
企
业客户(高新、专精特
新

等)营销策略

1.     银行对科技型企业的贷款政策解析  (银行案例产品)

反思/小组研讨：某银行区域市场“专精特新”客户贷款利率 
0.93%， 营销成果没有达到目标，为什么？   (或针对我行对该类
客户推出的产 品营销存在问题进行思考)
2.     科技型企业  (高新、   专精特性)   的定义解读及营销切入策
略

✓  关键人切入
✓  企业决策小组切入

3.     科技型企业营销策略
✓  银行产品体系优势策略
✓  银企战略合作策略等

案例 1：   某智能科技企业营销分享
案例 2：   某体育科技有限公司营销案例分享

案例 3： … …

3 小时

主题十五：
对公业务内生动力打造

1.     银行内训师在对公业务发展中的作用及意义
2.     对公内训师的角色定位及核心职责

✓  角色定位：银行对公业务发展及推动的加速器
✓  内训师五大核心职责解析

3.     银行对公内训师综合技能提升  (每个能力项专题讲解)
✓  对公业务产品营销解读及业务操作能力
✓  区域市场分析及一 点 一 策对公业务发展策略制定能力
✓  存量客户梳理及分析能力
✓  新客户渠道获客能力
✓  企业经营信息收集分析及商机研判能力
✓  高效的电话约访能力
✓  客户需求引导及多元化需求金融服务方案设计能力
✓  客户谈判及异议处理能力
✓  客户资源整合营销能力
✓  对公客户营销执行“过程管理”能力及赋能

4.      内训师成长“e 站”( 自我学习成长路劲)
✓  必须掌握的营销工具
✓  如何向行业客户学习成长
✓  内训师 自我品牌打造策略

5.      内训师成长计划制定辅导

12 小时

备注说明：
1.    上述十五个主题包含了管理者  (主题 9、主题 11、) 、对公客户经理综合能力的课程  (除管理者主题外) ；
2.    上表中的课时是最低要求 ，授课方式主要以集中讲授、 案例分析 、 小组研讨与情景呈现等；
3.    针对客户提出需求(客户需求约越细化，培训越针对性，如上课对象是谁？初级/中级/高级经理还是条线管理者？

 主要解决什么问题及目前的现状是什么？课程的预期是什么？)
4.    上表中没有涉及的课程内容需要定制化开发/重新优化课纲， 欢迎交流沟通。


