
银行信贷市场开发培训辅导项目

2天大课培训+实战辅导

课程背景：

在国家乡村振兴的大背景下，银行系统都加大了对实体经济的支持力度，信贷营

销也成为了各家银行日常工作的重中之重。信贷环境的变化，使得银行信贷营销的竞

争异常激烈；客户需求的变化，对客户经理营销技能提出了更高的要求；互联网金融

的快速发展，更进一步使得银行信贷市场开发迫在眉睫。那么如何能够使得客户经理

团队变被动营销为主动营销，掌握信贷市场开发技巧，提升营销业绩？本次课程将会

为您一一揭晓。

课程收益：

1、 了解银行面临的宏观形势变化，理解当前信贷政策变化；

2、 掌握针对不同客群的市场开发流程，客户开发技巧；

3、 掌握不同客群外拓营销工具及流程，将外拓营销变成常态化营销方式；

4、 掌握如何精准分析目标客户资源，快速响应市场，实现区域内客户的精耕细作；

5、 建立客户信息档案，深度挖掘客户需求，做好综合营销，为客户提供一揽子服务方

案，提升营销业绩

6、 掌握针对存量客户与休眠客户的盘活维护技巧，提升营销成功率。

培训对象：银行支行行长/客户经理/大堂经理

课程时长：2天，6小时/天。实战辅导。



课程大纲：

第一部分：银行面临的内外部环境变化

一、银行面临的国内宏观环境变化

1、外部形势复杂严峻

 政府政策导向

 经济新常态

 内外部竞争的加剧

 客户需求的变化

 互联网金融的冲击

2、内部困境急需突破，要求转型

 客户基础薄弱，营销实力有待加强

 产品业务结构单一，创新能力欠缺

 营销观念有待转变，营销技能有待提升

 营销主动性有待强化，营销实践性不足

第二部分：客户经理核心客群营销技能提升

一、客户经理市场开发“七步法”

 第一步：目标客户梳理与分析

 第二步：客群分类

 第三步：客群痛点分析

 第四步：爆点产品开发

 第五步：精准化营销

 第六步：目标及计划执行

 第七步：定期复盘总结

二、商圈客户群综合营销实战营销策略

（一）商圈客户外拓营销流程

1、客户经理目标客户区域划分

      2、商圈客户常见四大类型

 沿街优质店铺客户

 专业及批发市场客户



 商业街及办公楼客户

 特色产业客户等

 3、商圈客户常见需求分析

 主要资金来源

 主要资金流向

 个商客户金融需求分析

 4、商圈客户营销策略分析

 以结算产品为突破口，分责任片区，定期开展进商圈活动

 全面分析各类小微客户的金融需求情况，加强各项业务的交叉销售

 与商圈管理方或商会合作，通过管理方或商会进行商户集中金融服务

 建立定期回访和拜访商户的制度和详细计划

 搭建共享平台，促进客户之间进行信息交流和互换，从而实现资源共享

 5、商圈客户每日营销复盘及绘制网格化营销地图

 每日营销复盘要点

 绘制管辖片区网格化营销地图

 6、针对走访建档客户分类管理

 重点跟进客户

 定期回访客户

 培植发展客户

 一般关注客户

7、重点客户跟进计划及营销促成

（二）商圈客户外拓营销话术

1、 前期准备

2、 寒暄导入

3、 建立亲和感

4、 需求挖掘引导

5、 产品呈现

6、 异议处理

7、 促成合作

8、 后期跟进

三、农村客户群信用村建设实战营销策略



（一）什么是信用村建设

（二）信用村建设的前因后果

（三）信用村建设“三定”

1、定区域、定重点、定督导；

2、定员、定岗、定责；

3、定目标、定计划、定考核。

（四）信用村建设基本流程梳理

1、目标村的选取

2、村两委对接

3、信用村推进常见方式

4、入户评定信用户前期准备

5、农户重点客户需求分析

6、农户入户走访及建档

7、信用户评定

8、客户分类管理

9、信用户公示

10、信用村授牌仪式及信用户挂牌

11、重点客户跟进营销

四、存量及睡眠客户电话营销策略

1、客户梳理及分类管理

2、不同客户特点分析

3、不同客户电话营销策略

（1）开场破冰

（2）自我介绍及目的介绍

（3）客户需求识别及激发

（4）产品营销策略匹配

（5）营销促成

五、企事业机关单位客群营销策略

 目标客户梳理

 关系人联络对接

 选择营销主题和产品



 营销策略实施


