
商业银行“扩户提质”对公营销策略
讲师：丁华   （2天版）

课程背景

一、 随着外资银行的不断进入、资本市场的快速发展、利率市场化改革的加快推进 ,传统
对公业务经营模式受到了巨大冲击；

二、 “大众创业、万众创新”政策支持，新产业快速发展，银行产品与服务跟不上等。
三、 “金融脱媒”对商业银行对公业务营销提出挑战，如何实现对企业客户的同时又能实现

存款的留存;

四、 对公客户对银行的满意度不高，同业竞争加剧、存量优质客户流失严重同时新增乏力，
表现在缺思路、方法、技能等；

五、 银行当下的产品不能满足对公客户经营发展多元化的需求；
六、 对公业务营销思维观念定势与落后、人员综合素质与要求有差异，导致营销人员产能

与预期不符。

课程说明

【培训对象】
对公业务条线管理者、网点负责人、对公/综合客户经理

【授课形式】
知识点讲解、案例分析、小组研讨、情景演练等

【课程时间】
2 天

课程收益

本课程立足中小银行“扩户提质”和对公业务新打法，解读银行对公的新策略；与行长及相
关领导在课程中共绘一张银行对公转型与升级“地图”；提升银行当下最需要的对公业务营
销能力。
核心收益01：充分了解银行对公业务营销的意义，明确营销角色职责与定位；
核心收益02：掌握企业经营发展各阶段需求分析的思路与关键技巧；
核心收益03：掌握对公新客户拓展渠道开发的实战技能；
核心收益04：掌握存量<无贷户及低效户>“提质”的整体思路及执行策略；
核心收益05：掌握对公产品营销、金融服务方案设计与呈现技巧；
核心收益 06：理解并掌握商务谈判的策略、原则和技巧，运用对公客户销售中的关键人
策略与沟通技巧，提升营销成功率。
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《商业银行“扩户提质”对公营销策略》
课程大纲

第一篇：疫情后及中美贸易战下，银行对公业务发展有何影响？

一、医疗、教育等行业客户发展趋势、痛点分析

二、国家政策与地方政策解读

三、商业银行对公业务重点工作聚焦

第二篇：银行对公业务发展或客户经营现状分析

一、银行对公存量客户经营现状分析

二、营销遇到的困惑

1. “网点周边企业太少了”、“产品没有优势”、“没有人走不出去”的困惑

2. 某商会负责人：“我们成立 11年了，一级支行的领导还是第一次来访，荣幸。

3. 融资——是不是决定企业生死存亡的关键要素？

4. 客户在我行账户资产 300 万，为什么客户在他行账户资产有 2000 万呢？

三、小组研讨：针对以上问题我们如何解决？

第三篇：企业“生命周期”各阶段多元化需求分析

一、企业客户对银行的认识：“融资与结算”的标签

二、企业对银行的认识与发展过程中的瓶颈

三、企业对公业务需求类型

四、金融需求与非金融需求

五、采购、销售、融资、理财、企业管理

六、企业经营发展的八大关键要素解析

七、小组讨论：

如何解析“一位 40岁男性客户且资产过千万的企业家”的多元化需求

第四篇：银行对公客户开发与管理执行策略

一、解析中行“双户双基”执行意义

二、对公获客的五个有效渠道——构建“分-支-网点”三级获客体系

      案例 1：某支行深挖存量实现新对公新开户指标 130%完成率

      案例 2：某分行搭建多种扩户渠道，实现全辖新增开户排名第一

三、获客渠道的维护及管理执行

2



第五篇：对公客户提质实施模型与营销技巧

一、银行机构存量客户提质模型解析

二、银行对公产品组合及营销话术

三、小组讨论及分享：

1. 哪些产品对银行成本消耗低

2. 哪些产品最银行风险资产消耗少

3. 哪些产品可以形成关联营销

4. 哪些产品可以帮助银行增加客户群体

5. 哪些产品可以降低银行授信风险

6. 哪些产品可以增加存款

7. 哪些产品可以较少银行规模消耗

8. 哪些产品可以增加银行的中间业务收益

四、银行如何为企业提供附加价值服务——项目设计与演练

1. 拜访前准备

a) 有效收集企业客户信息的渠道及关键信息点分析；

b) 拟定拜访提纲或问卷——如何设计才能有效？

c) 企业拜访关键人或决策人分析；

d) 拜访时需准备的小礼品及资料，如何选择才能体现用心？

e) 如何与客户预约拜访的时间——提升约见成功率的策略。

2. 拜访实施

a) 提前 10-15 分钟到达客户约定地点；

b) 店面、写字楼、厂房拜访需关注信息及“锦上添花”策略

c) 拜访过程中商务礼仪注意事项

d) “九型人格”——快速锁定拜访关键人性格与对策

3. 拜访交谈中“教练技术”的运用

a) 关键信息求证实施策略（判断客户给到的信息数据有效性）

b) 研讨与分享：第一次拜访写字楼客户应与企业主交流什么内容？

c) 拜访实施后

4. 拜访实施小结

a) 拜访收集信息备忘录且分析下一阶段拜访或营销的切入点

b) 寻找提供给客户的“非金融产品需求”解决思路或方案

c) 根据该客户整体需求设计“一站式”服务营销方案
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d) 案例 3：某美容连锁企业的金融服务营销方案设计

第六篇：企业金融服务方案设计与呈现策略

一、横向——从产业链的头吃到尾

案例 1：某医药行业整体产业链金融服务

二、纵向——展开客户的深度开发

案例 2：某政府采购平台多产品组合

三、多产品组合融资—金融服务方案增强客户粘合度

案例 3：某大型超市综合金融服务方案展示

四、说服呈现技巧与谈判异议的处理

第七篇：对公低效户及无贷户“提质”营销案例

一、提升有效户的路径及目标客户锁定

营销实战——

案例 1：某新材料有效公司存款营销案例

案例 2：某超市供应商融资授信案例

案例 3：某口腔医院与银行签订战略发展合作协议案例

案例 4：某酒店公司存款提升营销案例

案例 5：某环保科技有限公司提质营销案例

案例 6：某人民医院保理+担保额度授信营销案例

二、案例小结与观点呈现

第八篇：对公客户维护与管理策略

一、定期梳理存量客户，制定维护计划

二、通过拜访等方式全面了解客户经营现状，构建客户档案

三、资源运用策略——帮客户解决需求，让客户不断欠人情

四、如何有效的开展自我修炼与提升

第九篇：现场答疑及交流互动
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