
推荐课程一：小微信贷风险管控和营销

课程内容（1 天共计 6 个课时）
第一部分：信贷风险管控

一、小微贷款的发展前景与风险并存 

（一）我国小微企业总量和旺盛的需求蕴含巨大

的市场空间

（二）风险管理能力决定了小微企业信贷业务是

否可以开展。

二、小微企业的风险控制要点

（一）个体风险大于系统风险

（二）操作风险大于信用风险

（三）借款主体的人品比资产来得重要 

（四）严格的信贷文化是小贷风控的生命线 

（五）优化小微企业信贷风险管控的组织架构

（六）规范小微企业风险管控制度和工作流程

三、小微企业风险识别的难点

（一）财务信息不透明，缺乏真实性、准确性

（二）民间融资规模无法调查确定

四、目前主流的风险防范技术 

（一）三品三表及案例详解

（二）四查询五核实及案例详解

（三）大小权益核实法及案例详解

（四）评分表及案例详解

五、小微企业客户的风险综合防范

（一）小微企业的操作风险防范

（二）小微企业的信用风险防范

（三）小微企业的法律风险防范

第二部分：信贷营销策略

一、客户推展
案例分析：一场羽毛球比赛网络营销
带来的巨大小微客户资源
1、小微客户批量开发的方法和技巧
a）客户拓展与信息收集
直接客户拓展技巧——六个模块完成
直客开发
案例分析：看看这个客户经理是怎么
有效切入商户一条街，有效掌握 80%

商户的
1）如何主动上门拜访
2）如何做社区活动
3）如何高效扫楼扫商铺
4）如何有效利用互联网与微信
5）如何在网点拓展优质客户
6）如何设计有实际效果的宣传单张
广告折页观摩：渣打银行的信贷宣传
单张

1）分类的目的
2）客户关系的类型
3）分类标准——贡献度与风险度的评
判指标(显性与隐性)

4）分类方法——如何找出高贡献度低
风险度的优质客户
5）营销方法——不同类型的客户营销
策略设计
二、客户面谈营销准备
反思：我之前的客户面谈做了哪些准
备?

1、面谈准备工作的作用
2、客户信息收集与潜在金融需求分析
3、销售工具准备
案例分析：潜在客户的销售工具准备
4、客情关系建设道具准备
案例分析：一个杯子给山东建行带来 3

亿新增存款



话术示例：商铺一条街拜访中让客户
第一时间愿意跟你交流的营销开场白
2、间接客户
案例分析：看看这个客户经理是怎么
通过第三方担保公司挖掘大量客户资
源的
1)如何利用自身的社会资源圈
2)如何与网点其他岗位互动
3)如何让客户形成持续的转介绍
存量客户
4)如何进行后续跟进与升级持续营销
5)如何做好客户维护与关怀
6)如何结合现有产品有效交叉业务
b、客户信息分析
案例分析：小乞丐如何分析他们的目
标客户

改进：今后我会怎么做?

三、建立好感与把握需求
案例分析：场景一：建立好感
1、目的:有一个切入销售的机会，引发
兴趣
2、技巧:语言技巧、时机场合、服务礼
仪
3、典型场景的介绍与分析
反思：我之前是怎么做客户需求探寻
的?

4、需求探寻行为与销售动机的关系
5、如何迅速建立客户信任
案例分析：如何使用开放式赞美迅速拉
近与小微企业主的距离?

6、开放式赞美要点分析
7、顾问式需求探寻流程四步走——变
“我们认为客户需要”为“客户自己认为他
需要”
案例分析：客户主动需求的陷阱
8、本环节典型异议处理

四、产品推荐
反思：我之前是怎么呈现产品的?

1、金融产品呈现三步曲与最佳效果
2、产品呈现关键技巧
定位、结构化、情景化、双面传递
3、一句话产品呈现技巧——让文盲
也能第一时间听懂我行的产品与政策
话术示例：“网银”产品一句话呈现话
术
练习：“循环贷”一句话呈现话术设计
五、交易促成
反思：我之前是怎么做成交促成的?

1、临门一脚应该怎么理解
讨论：一个好的求婚技巧，就可以娶
到心仪的女孩么?

2、成交的潜在好时机
3、成交的风险控制
4、“牧之牌”高效成交 7 大法宝
成交练习：客户有意向，但是又想再
对比对比?

成交练习：客户想贷，但表示要跟决
策人商量?

六、后续跟进与客户转介绍
反思：我之前是怎么做后续跟进的?

1、后续跟进直指提升客户满意度与忠
诚度
2、基于产品利益本身的跟踪如何做?

3、基于情感关系本身的跟踪如何做?

练习：成功营销的客户该如何跟进?

4、如何再次深挖需求并要求客户转介
绍
工具：客户转介绍信息卡
讨论：后续跟进的“3 个 1”工程



课程二：小微企业信贷营销模式与风险控制实战指导

课程内容（2 天共计 12 个课时）
一、小微企业信贷产品的营销模式

（一）小微信贷营销成功的关键因素

1、营销文化----小微信贷文化的冲突与协调

2、考核绩效----以客户数、利润为挂钩的考核机制

3、授权机制----充分授权与监督评估机制

4、效率制胜----小微企业审批效率与信贷文化

（二）全面营销观念的树立----5P 分析法

1、标准化的作业流程，方便快捷的审批和放款效

率

2、28 法则和客户关系管理

（三）小微贷款的营销模式及利弊

1、以民生银行为代表的个人经营性贷款批量营销

（1）联保联贷方式

案例分享

模式特点及利弊

（2）与担保公司合作模式

案例分享

模式特点及利弊

（3）政府公关模式

案例分享

模式特点及利弊

（4）培养信用扩大信用额度

案例分享

模式特点及利弊

（5）与第三方如阿里巴巴合作模式

案例分享

（6）最新的合作社合作模式

案例分享

模式特点及利弊

2、渣打银行的陌拜模式

3、阿里巴巴在线推广模式

（四）后来者的契机---跟随变革，创新为王

1、城镇化逐步推进对小微信贷业务的影响

2、消费文化转变对发展小微信贷业务的机会

3、科技化逐步深入对小微业务的启发

（五）小微信贷业务营销技巧

1、营销如何做到顺势而为？

2、小微营销的方式探讨

（1）自上而下型：商圈、政府、龙头企业、社区

（2）自下而上型：人海战术、顺藤摸瓜

（六）小微信贷业务营销技巧的行业分析

1、木材、家居等行业的营销案例

2、煤炭、五金等行业的营销案例

3、钢材、房产等行业的营销案例

（可结合具体客户当地行业集群特征重点分析）



模式特点及利弊

二、小微企业信贷调查技术—以某小微特色银行操

作模式为例

（一）三品三表技术与案例解析

1、如何面对无效报表和无报表

2、为什么要看三品三表

3、人品---信不信得过？

4、产品—卖不卖得出去？

5、押品---靠不靠得住？

6、如何看三表 ---案例解析（水表、电表、报关

表）

（二）三查询五核实技术与案例解析

1、什么是三查询五核实？

2、三查询五核实基本原则

3、征信报告查询案例解析

4、黑名单查询案例解析

5、分户帐查询案例解析

6、五核实案例解析

7、如何核实贸易型企业经营状况？

8、如何调查客户民间融资的真实状况？

9、如何了解客户贷款真实用途？

（三）现金流测评技术与案例解析

1、如何寻找客户真实现金流数据？

2、账户明细表的五大看点—解剖客户真实经营状

况

3、案例解析

（四）信贷调查渠道与案例解析

1、行内渠道分析与案例解析

2、行外渠道分析与案例解析

三、小微企业的风险控制要点

（一）个体风险大于系统风险

（二）操作风险大于信用风险

（三）借款主体的人品比资产来得重要 

（四）严格的信贷文化是小贷风控的生命线 

（五）优化小微企业信贷风险管控的组织架构

（六）规范小微企业风险管控制度和工作流程

四、小微企业风险识别的难点

（一）财务信息不透明，缺乏真实性、准确性

（二）民间融资规模无法调查确定

五、目前主流的风险防范技术 

（一）三品三表及案例详解

（二）四查询五核实及案例详解

（三）大小权益核实法及案例详解

（四）评分表及案例详解

第二天    小微企业信贷营销策略

四：信贷主动服务营销的方法与技巧

一、客户类型分析

个人、农户、微小企业

2、客户拜访流程解析

 商务介绍

 道明来意

 建立轻松的沟通氛围



二、 信贷客户十大营销心理解读

需求心理、逆反心理、表理心理、羊群心理

、个性心理、期望心理、学习心理、重要人物心

理、晕轮效应心理、专家效应心理

三、信贷业务主动营销方法

户外营销、通讯营销、网络营销、关系营销

四、信贷主动服务营销技巧

1、 营销前的准备

 当地金融竞争优劣势信息分析（贷款品

种，贷款额度，贷款期限，贷款利

率，贷款用途，还款方式，抵押方式

等信息）

 客户基本信息及经营状况分析

 客户对信贷产品了解及需求分析

 信贷营销材料及工具准备

信贷客户经理营销访问时间表制定

 呈现产品宣传资料

 收集客户信息

 信贷产品介绍

 拒绝处理

 促成或下次预见

3、信贷服务营销沟通技巧

 专业的表达技巧

 良好的倾听技巧

 营销式提问技巧

4、信贷业产品介绍技巧

 信贷产品呈现三步曲

 信贷产品呈现关键技巧

 定位、结构化、情景化、双面传递

 信贷产品讲解 FABE 法

 提案式信贷产品介绍法

5、信贷营销拒绝处理技巧与话术练习

 利率比别人高…… 

  贷款太麻烦了…… 

  给的额度太低…… 

  期限太短了  ……

  考虑考虑…

 再看看……

五：信贷客户关系管理与维护

 客户关系管理核心思想

 理念：欲取先予

 内容：解决问题，提升客户满意度 

 价值：使销售变得简单 

 目标：实现价值与效益最大化

 结果：促使客户忠诚，提升我行效益

 信贷客户细分管理与维护方式

 客户销售分类管理法

 客户金字塔管理法

 客户分级管理与维护方式

 客户信息数据库建立

 客户动态数据及表格建立

 客户基本细节信息收集

6、信贷营销促成技巧与话术练习

 识别有贷款意向的信号

 推定承诺法（默认法） 

 立刻行动法

  二择一法

  客户引导法

  附加价值驱动法

7、信贷营销服务跟进与监督

 建立并维护信贷人员的良好声誉

 建立客户经理、客户和银行之间的信任

关系

获得再次销售和客户推荐的机会



 客户个人细节信息收集

 客户商业细节信息收集

        客户服务记录信息建立

 客户维护方法

 客户维护程序面建设

1. 时限

2. 流程

3. 适应性

4. 预见性

5. 信息沟通

6. 客户反馈

 客户维护个人面建设

1. 礼仪

2. 态度

3. 关注


