
商业银行对公业务大客户营销实战策略
一、对公信贷营销思维转变

1、信贷业务由营销向价值合作的转变

2、信贷营销策略由粗放向精准的转变

3、信贷客户经理营销数字化思维转变

4、信贷客群构成普通+高精特新 

5、信贷业务营销获客方式线下与线上变化

6、信贷业务发展信贷全流程合规的监管要求

7、信贷业务营销场景化和数据化特征

8、信贷客户经理角色认知由营销到金融服务顾问的转变

二、客户经理成为信贷客户金融服务顾问的前提

（一）优秀的信贷客户经理养成四个阶段：

1.思路理念观念转变

2.知识的积累

3.技能的磨练

4.形成优秀的信贷工作习惯和信贷文化

（二）具体内容：

1.正确的信贷观念：

 努力扩张信贷资产规模：抓营销

 全力保障信贷资产质量：抓风险

 对于营销：信贷业务全流程营销理念

 对于风险：信贷业务全流程风险理念

 信贷工作：认识到信贷岗位的职业价值和行业价值的沉淀

2.关于信贷知识积累：

 本专业本行业的：对自己行业了解多少？

 金融常识性的、生活常识性的：

 其他专业行业领域的；

 冷门行业领域的；

 关于兴趣：努力在这个过程中寻找的兴趣点和兴奋点非常重要



3.信贷业务技能磨练：

 沟通技能

 观人技能

 察事技能

 营销开拓技能

 风险识别技能

 分析总结技能

 角色转换技能

4.形成习惯和文化：客户经理日常工作四部曲

三、信贷业务精准营销

（一）调研当地行业企业类型以及所占的比例和数量

（二）调研当地企业客户类型的数量和占比分别：

1、调研信贷客户：便于进行客户交叉营销分析

2、企业客户上中下游的交叉营销

3、整理我行存量客户（个人客户、存款客户、私行客户、企业客户等

等），进行数据分析，精准抓取目标客户

4、将信贷产品、存款、理财、支付结算、账户、保险等产品组合销售

5、精准进行当地企业行业分析、客群分析，匹配最适合公司客户的金融

产品和服务

（三）营销前调研同业竞争机构：

1、营销前调研同业竞争机构的信贷产品五要素

2、调研同业竞争机构信贷产品准入申请条件

3、调研同业竞争机构信贷产品的风险偏好

（四）分析我行所有企业金融产品和服务



1、企业金融服务打破行内业务条线限制

2、客户经理要熟知我行所有金融产品和服务

（五）银行企业信贷产品差异化营销的必要性
1、根据企业信贷产品的五要素满足不同行业特征企业
2、根据不同行业进行差异化信贷产品的匹配
 轻资产类企业客户
 传统类企业客户
 高精特新类企业
 关于行业企业政策和行业风险的考量
3、将合适的金融产品和服务匹配给合适的企业客户
4、企业客户经营特点和规律分析

四、企业综合金融服务策略
1、信贷业务综合金融服务内容；
2、信贷营销可能作为载体存在，与其他金融服务相互作为服务营销客户

的工具，提升改善客户体验度，增加小微客户粘性；
3、综合金融服务的核心是什么

一是尽可能获得更多的有效的交叉客户体验数据
二是无限制无限次的增加客户与银行的粘性度
三是真正意义上培养客户享受综合金融服务意识
四是真正培养客户的经营能力和第一赚钱能力，持续发展的能力

4、综合金融服务开展必须积累的几大数据：
数据一：企业的风险收益对比数据
数据二：企业的生产经营上下游供应链数据
数据三：企业采购模式数据和结算模式数据
数据四：企业销售稳定性和行业风险数据
数据五：企业成本结构数据
数据六：企业经营者个人软信息数据
数据七：企业经营积累的客户消费行为数据
五、科创企业营销分析

（一）科技型企业的特征
1、高、快、灵

（二）科技型企业的特点
（三）科技型企业市场需求特点
（四）科技型企业的市场营销特点

1、市场引导性
2、服务重要性
3、价值链环节战略性
4、技术知识和产品销售同步性
5、团队营销性和风险控制性

（五）科技型企业市场营销策略
1、创新市场营销理念
2、适应的市场营销组织结构



3、综合营销人才的建立
（六）科技型企业的创新担保方式

1、专利权质押
2、股权质押
3、信用担保中如何发现企业真实经营状况

（七）园区对公贷款营销 
1.园区概述 
（1）三大产业划分 
（2）产业园区在哪里 
（3）园区（产业园区）分类 

案例：江苏太仓农商行服务园区专利型小企业 
2.园区营销应注意的问题 

（1）大中型民营工业企业贷款风险较大，谨慎支持。
（2）招商引资企业风险较大，谨慎支持。 
（3）防止集团客户、关联企业贷款集中度风险。  
（4）有选择的突出重点支持。 

3.园区营销重点 
（1）优质工业标准化厂房、办公用房及其他优质资产抵押的效益较好

重点企业。 
案例:江苏海门农商银行扶持当地家纺行业企业

（2）园区内小微企业。
（3）园区核心企业供应链、上下游客户贷款。
（4）园区企业代发工资业务。
（5）园区企业管理人员及本地员工个人消费贷款

4.园区营销方式
（1）走访园区管理方
（2）扫厂营销 
（3）与园区优质核心企业，寻求合作 
（4）园区沙龙营销 
（5）园区摆摊营销 

六、对公信贷客户的几个精准营销场景
（一）银行内部资源挖掘
1、存客转介
2、公私联动（零售、信用卡条线）
3、大小联动（公司业务条线）
4、亲朋转介
（二）商会、协会
1、商会协会拓展的注意事项
2、企业聚集地
3、需要一定层级对接
4、需要关系营销和圈子营销
5、不能基于求成
6、建立信任最重要
7、长久合作：靠人、靠产品、靠服务



（三）担保公司、保险公司（增信机构）
1、一户换一户
2、资源整合，联合获客
3、银保产品创新
4、注意：迁移风险，审慎调查
（四）供应链核心企业、金融服务平台
1、核心企业
2、供应链金融服务平台
3、特点
（五）政府主管部门和街道
1、税务局：优质纳税企业
2、科技局：高新技术企业、科技型企业
3、组织部人才办：人才企业
4、发改委：现代服务业企业（包括金融服务、现代物流、科技服务、信息服
务、创意设计、商贸会商、文化教育、节能和环保服务、旅游健康、传统服务
业转型升级）等
5、商务局：出口退税企业、中小商贸流通企业
6、农委：农业企业
7、经信委：专精特新企业
8、工商局(市场监督管理局)：新注册企业、守合同重信用企业
9、公共资源交易中心：投标企业
10街道：是城市的基层单元，街道通常会有负责招商和税源的部门，如经济发
展科
11、特点：

 渠道搭建获客
 通常从建立合作-业务落地花费的时间和精力较多

（六）各类园区
1、园区：园区是银行过去、现在和将来的主要获客渠道，是各家银行都争相
去合作的获客渠道。但能真正走进园区并不容易。
园区有以下几类：

 一是政府主导类的园区
 二是商业化运作园区
 三是主体企业引导类园区
 四是综合类园区

2、园区获客可以采用如下策略：
（1）介入策略
（2）联络机制
（3）服务策略
银行对园区服务要有规划
一是要持之以恒：
二是要重点突破：
三是要综金服务：
（4）产品策略
（七）企业服务机构/平台



1、电商平台：入驻的商户企业
2、代账公司：
3、软件系统服务商：财务软件、ERP软件应用企业
4、企业服务平台：平台服务企业。
5、股权投资机构：
6、会计师事务所、税务师事务所、律所：被服务企业


