
整村授信实战辅导项目

2天大课培训+实战辅导

课程背景

为振兴乡村扶贫支农，以行政村、社区、商户或企事业机关为单位进行预授信，实现

居民方便快捷用信，及时满足乡村居民资金需求。在授信的过程中通过交叉销售来达到批

量获客并提高营销效能的目的。最终实现零售业务批发做，对区域市场“精耕细作”。基于此

大环境，各农信系统开展整村授信项目势在必行。本次项目也旨在推动农商行更高效地落

地整村授信。

课程收益：

1、掌握整村授信方法技巧

2、转变客户经理营销的观念

3、提升客户经理综合营销技能

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：

一、农村金融机构面临的“内忧外患”

（一）外部形势复杂严峻

1.经济新常态

2.去储蓄化趋势加速

3.客户需求的变化

4.互联网金融的冲击

5.同业竞争加剧

6.城市化进程影响

7.农村业务竞争加剧

（二）内部困境急需突破，要求转型

1.客户基础薄弱，营销实力有待加强

2.产品业务结构单一，创新能力欠缺



3.营销观念有待转变，营销技能有待提升

4.营销主动性有待强化，营销实践性不足

二、如何落地整村授信

（一）整村授信，势在必行

1.什么是整村授信

2.整村授信发展历程

3.营销理念转变

4.补位信贷产品

5.创造揽储商机

6.整村授信 SWOT分析

（二）整村授信工程建设

1.宣传造势，扩大影响

2.先行试点，总结推广

3.统一标准，有序实施

4.验收对比，总结提高

（三）整村授信基本流程

1.村两委对接

2.宣传造势

3.整村授信启动仪式



4.批量建档

5.走访建档

6.评级授信

7.发放预授信卡

8.评级公示

9.用信引导

10.贷后管理

11.客户跟进及二阶段营销

（四）农户营销流程及方法

1.农户营销的几个阶段

2.农户拜访前的准备

3.农户营销流程分析

4.农户营销话术

5.农户拜访后跟进营销

三、整村授信其他客户群

（一）商贸片区客户群

1.商贸片区客户分类

2.客户经理片区划分

3.客户经理走访建档



 开场寒暄

 建立亲和感

 客户需求挖掘

 银行产品呈现

 客户异议化解

 产品销售促成

4.客户信息地图绘制

5.客户分类管理

6.客户跟进计划

7.客户营销达成

8.客户贷后管理

（二）企事业机关单位客户群

1.目标客户梳理

2.关键人对接

3.营销主题产品和批量建档

4.营销策略实施

（三）居民社区客户群

1.社区资源盘点

2.社区影响力中心建设



3.客户需求分析

4.营销活动及营销策略落地
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