
商业银行消费金融的业务发展和营销能力的提升（7 小时）

第一部分    消费金融发展趋势（2 小时）

一、消费金融及其发展

1、狭义的消费金融

2、广义的消费金融

3、传统消费金融的前世今生

4、互联网金融时代的消费金融的三大特征

二、世界各国的消费金融发展经验

1、美国消费信贷的发展及特征

2、日本消费信贷的发展及特征

3、港台地区消费信贷的发展及特征

4、中国大陆消费信贷的发展及特征

三、当前宏观经济与金融趋势

1、十三五计划

2、利率市场化

3、亚投行与一带一路

4、金融业混业经营的趋势发展

5、屌丝经济与中产阶级经济



6、三个故事看懂消费金融跨界合作的未来

四、零售信用金融服务策略

1、新思维:

 面向市场及客户的需求所调整的体制

  以微贷信用产品切入消费性市场,经营零售业务与开创零售金融服务平台 

  服务当地的人民及企业, 以地方性的主力社区农村银行自居,深耕金融服务

及创新服务

  人性化的金融服务

2、新产品:

  发展延伸“中间业务产品”,“金融服务走出去”,以维系贷款客户的服务 

   整合策略性异业合作服务平台, 将服务项目融入客户生活中

   创新服务产品及项目, 达到交叉销售, 创造客户贡献度

3、新工具:

 以独立性科技平台为手段, 架构虚实通路, 架设金融服务端末

   以系统平台建构流程; 服务; 管理; 资料标准化 

   创造便利性金融服务工具 

   普惠金融的新武器

第二部分  消费金融的渠道业务创新发展篇（3 小时）



一、消费金融领域中的家装业务渠道拓展

1、家装业务的三大特点

2、如何自建家装消费分期场景 ，线上线下渠道融合

3、案例讨论：从百度金融在家装业务渠道营销中大获全胜得到的几点启示。

4、现场演练和点评：根据本行的产品特色，拓展当地的家装业务渠道

二、消费金融领域中的旅游业务渠道拓展

1、旅游业务的四大特点

2、如何创造国内游和国外游的消费分期场景 ，打通线上线下渠道

3、案例讨论：从美国旅游业务渠道成功营销中得到的几点启示。

4、现场演练和点评：根据本行的产品特色，拓展当地的旅游业务渠道

三、消费金融领域中的婚庆业务渠道拓展

1、婚庆业务的四大特点（优势和不足）

2、如何与婚庆产业链深度合作 ，打通婚庆营销渠道

3、案例讨论：从国内几家擅长婚庆业务渠道营销的消费金融公司的运作中得

到的启示。

4、现场演练和点评：根据本行的产品特色，设计出适合开拓当地婚庆业务的

方案和话术，并实战演练。

四、消费金融领域中的教育业务渠道拓展

1、教育业务的五大特殊性
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2、如何创造教育消费分期场景 ，打通教育营销渠道

3、案例讨论：从国内几家擅长教育业务渠道营销的消费金融公司的案例中得

到的启示。

4、现场演练和点评：根据本行的产品特色，拓展当地的教育业务渠道

           第三部分  营销能力提升篇（2 小时）

一、观察客户负责人的能力

现场演练：通过 3-5 分钟交流，迅速对客户负责人的性格、处事方法进行判断，

并且找到适合的沟通方法

二、短期内与客户负责人建立信任感的能力

现场演练：通过短暂交流，迅速与客户建立信任感，并且找到适合的话题切入

消费金融。

三、探寻客户真实需求的能力

现场演练：通过短暂交流，探寻和引导客户的真实需求并且提出有针对性的解

决方案，包括如何利用本行产品进行渠道整合、深度合作。

四、与客户进行竞品分析的能力

现场演练：对市场上类似的同行产品进行优缺点分析，突出本行的优势，说服

客户与本行合作。



五、为客户排除各种疑虑和抗拒心理，完善原先合作方案，完成签单的能力

现场演练：临门一脚失败是很多业务员的通病，利用各种话术和工具，说服客

户签单。

六、老师对每个演练人员进行点评，并总结演练中的得失。


