
信贷精准营销模式与技巧提升
【课程背景】

信贷市场经过三年疫情的“洗礼”，延缓了经济发展速度。消费者和经营者

都以“求稳”的态度对待当前的形式。许多企业，扩产的立项取消了、在建的项

目停止了、消费者的消费行为也“精打细算”开支缩减了，众商家的经营因“降成

本”而缩减规模，或者提前还贷。。。等等行为。在宏观层面，对信贷市场的营

销带来了非常大的阻力，尤其作为银行的信贷客户经理，面对充满“哀鸿遍野”

的市场影响，自身营销信心备受打击。

作为疫情的后时代，百废待兴，如何抓住商机，快速抢占市场，站稳市场，

作为农村市场的金融主力军-农商行，更应该树立“农区市场寸土不让、城区市

场错位竞争”的差异化营销思维，快速形成对两区市场的营销定位，采用批量营

销的模式，迅速两区市场开展快速营销。

【课程收益】

 锻炼营销队伍；培育，激发团队活力，助力团队整体业绩倍增；

 如何有效实开拓商贸客群



 根据网点情况帮助网点制定商户开发的营销策略

 通过理论学习，转变传统营销思想，学习一对多批量营销模式 ；

 掌握一项针对存量优秀客户的裂变营销流程；

【课程时间】

2天

【培训对象】支行行长、网点主任、客户经理

【课程大纲】

第一部分：城区市场开发难点解析

 客群不精准

 宣传不到位

 产品无爆点

 斗性不激发

 管控不到位

 技能不达标

第二部分：信贷产能来源的渠道解析

 存量提升

 空白新增

 离行挽留

第三部分：存量客群信贷深耕实战技巧

一、精准营销的四定原则

 定客群



 定产品

 定方案

 定执行

二、存量综合营销五大客群

 存量信贷客群

 存量聚合支付有效户

 存量有效对公户

 存量优质存款客户

 存量有效手机银行客户

三、存量客群“优客带新”实战技巧

 客户邀约三部曲

 电话营销前六定

 电话营销话术梳理

 情景演练与点评

2、精准走访技巧

 营销准备

 电话预热

 建立信任

 产品推荐

 拒绝处理

 以客带客

3、沙龙营销实战技巧

 会前准备充分



 会中有趣有料

 会后及时跟进

四、社群批量营销执行落地策略

1、社群客群宣讲营销氛围营造

 如何预热会议前的气氛

 如何布置会场

 如何选择会议音乐

 如何进行组织分工与站位

2、社群客群宣讲流程设计

 宣讲前准备

 开场破冰

 主题导入

 后期跟踪

3、社群客群精准营销现场促单技巧

 如何趁热打铁促成销售

 如何欲擒故纵促成销售

 如何调虎离山促成销售

 如何反客为主促成销售

 如何声东击西促成销售

 ……

4、社群客群营销会后跟进与转化技巧

 如何进行电话回访



 如何进行二次邀约

 如何维护客户关系

 如何处理顾客异议

演练：社群客群精准营销模拟演练

第四部分：农区精准营销：发掘农商行营销的“蓝海”

1、农区精准营销：从“坐以待币”到“主动营销”

 空心村问题如何解决？如何用时间换空间？

 授信多、用信少根本原因是什么？如何用信激活？

 整村授信已经做了多次，基层员工不愿意干怎么办？

2、农区精准营销的关键要素

 农区精准营销前中后落地方法与技巧等

 农区精准营销全流程及核心关键点

 农区精准营销话术及情景模拟

 农区精准营销活动方案与转化落单

核心理念：农区精准营销的“三个关键”

1、明定位：

客群分类、精准营销

2、精营销：

核心动作——五个一，达到农区五大核心客群精准覆盖。

3、提质效：

用信激活、多产组合交叉营销，提高单个客户贡献度。

第五部分：标准流程：农区精准营销“五步法”

1、农区精准营销第一步：营销准备

 村组对接

 客群准备

 物料准备



 人员分工

 全流程营销技能准备

2、农区精准营销第二步：方案制定

 产品方案

 活动方案

 宣传方案

3、农区精准营销第三步：

立体式，全方位宣传体系建立与告知

4、农区精准营销第四步：

一对多批量营销集中引爆

5、农区精准营销第五步：

黄金时间跟进策略制定与维护落单

6、过程管理：农区精准营销“四化建设”

1、技能提升日常化

2、客户管理精细化

3、客户活动常态化

4、成交转化持续化



【老师介绍】

高峰老师 存贷一体化营销实战专家

整村授信+用信·效能提升一行一策·存贷营销·技能教练

常驻地：西安

【资历背景】

国家注册高级营销师

银行网点效能提升实战教练

14年银行零售个金条线培训辅导经验

担任 12家银行全年营销咨询与方案策划

“深耕三农 360闭环营销”模式研发人

“网点效能提升”教练共创工作坊研发人

“3S4P”-网点阵地营销模式研发人

普惠金融服务点2站建设与运营模式研发人

曾任：

曾任职中国建设银行、中国平安金融集团

【课程特色】

有料：十余年的培训和咨询经历，常年担任多家银行营销顾问，专注服务于金融

银行业，积累了丰富的实战经验与经典案例。

有趣：授课紧扣成人的的学习特点，兴趣引爆，运用行业实际案例，融会贯通，

深剖细解，循循善诱，深刻的道理简单说、抽象的道理举例说。

有效：课程通俗易懂，内容深入浅出，以结果为导向，紧贴实际，代入感强，追

求实用、适用为目标，效果落地为宗旨

【主讲课程】

 《2023存贷一体开门红™》



 《整村授信+用信》

 《网点效能提升268经营策略》

 《存贷一体营销》

 《3S4P厅堂掘金营销》

 《普惠金融服务站》

 《扛起责任 奋进力量》

其他存贷一体、营销领域相关辐射课题老师可以根据客户需求定制

【授课风格】

坚持道与术、渔与鱼、底层逻辑与营销技巧并驾齐驱的教学宗旨，秉承理念导入
促进行为改变，由“要我做”向“我要做”转化的促学目标，实现“转理念、提技能、促产
能”的学习成果！

【服务客户】

北京农商行、四川某农商行、山东某农商行、内蒙古某农商行、四川某邮储、交
通银行、湖北某农商行、贵州某农商行、四川某联社、内蒙古某农商行、陕西某农商
行、福建农行、河北某城商行、河南某农商行、河北某城商行、湖北某农商行、贵州
审计中心、山西某农商行、辽宁省联社等各地区农信系统……

【培训案例】

近期部分课程培训案例：

2021年 2月，河南某农商行《开门红》，项目周期 15天，参与人数 80人
2021年 3月，山东某农商行《开门红》，项目周期 15天，参与人数100人
2021年 4月，辽宁某农商行《整村授信+用信》，项目周期 3个月。
2021年 6月，四川某农商行《整村授信+用心》项目周期 7天
2021年 7月，山西某农商行《整村授信+用信》，项目周期 18天
2021年 8月，四川某农商行，《农区信贷营销》，项目周期 10天
2021年 9月，北京某农商行《厅堂“3S4P”营销》，项目周期 10天
2021年 10月，河北某邮储银行《信用村建设》，项目周期 8天
2021年 11月，四川某农商行，《整群用信信贷营销》，项目周期 17天
2022年 5月，辽宁某农商行，《信贷营销》，项目周期 15天
2022年 6月，沈阳某农商行，《深耕三农信贷营销》大课 
2022年 9月，山东某农商行，《整村授信》项目周期 3个月
2022年 11月，山西某农商行，《开门红顶层设计》2天 1晚

近期部分项目案例展示：



1、四川某农商行--农区信贷营销

2、北京农商银行-厅堂“3S4P”营销

3、辽宁省联社支行长实战训练版第1期



4、辽宁省联社支行长实战训练版第2期

5、四川某农商行-整群用信信贷营销



 2020年开门红实操案例1——四川某县联社



2020一季度开门红个人存款目标 18亿，实际完成 21.3亿，2020年 1

月底已超额完成全部任务，完成目标的 118%，首次体系化的顶层设计与

落地执行细节、首次打造本行督训师团队、首次全省综合排名进入前十。

 2020年开门红实操案例2——四川某县联社

截止 3月 31日，存款余额 100亿元，较年初净增 11亿元，同比多净增

2.76亿元，贷款余额（不含贴现）41.58亿元，较年初净增 3.66亿元，

同比多净增 0.65亿元；首次体系化的顶层设计与落地执行细节、首次打造

本行督训师团队、首次全省综合排名第十。

 2020年开门红实操案例3——四川某县联社

截至 2月 29日，该社各项存款余额净增 10.85亿元，首次“开门红”存款净

增额突破 10亿元大关，其中：个人存款余额净增 9.44亿元，完成省联社

下达目标任务的 141.28%,暂居全系统第 8位；对公存款余额净增 1.41亿

元，完成省联社下达目标任务的 125.12%；个人贷款余额净增 1.25亿元，

完成省联社下达目标任务的 113.58%，一季度结束后，历史首次全省综合

排名第七名。

 2020年开门红实操案例4——内蒙古某农商行

2020年开门红期间实现存款新增 8.6亿，全辖 32家网点中 30家超额完

成了必保目标，完成最好的网点为必保目标的 437%。

 2019年开门红实操案例——陕西某农商行

陕西某农商行 2019年开门红新增存款 12.5亿，一季度目标 9.5亿，目标

完成率 131%，在对公大幅下降的情况下，储蓄存款增长明显，实现业绩



倍增

【项目剪影】


