
《银行对公热点产品及销售策略》

——讲师：陈方晖

课程背景：  

日趋激烈的金融竞争中，客户已然成为银行同业间最关键的竞争焦点之一，

同业间的竞争已经从产品、服务的竞争逐步向客户的竞争转移，谁拥有客户尤

其是高端优质客户谁便能扩大市场份额，进而能够占领竞争的至高点并在激烈

的市场竞争中夺得胜利旗帜。对公客户经理在这场市场竞争中扮演着极其重要

的角色。

《银行对公热点产品及销售策略》课程，陈方晖老师将彻底打破前期

思考方式的刻板化，以切实提升银行客户经理的营销实战水平与技能为出发点，

为国内银行客户经理拓展业务，自强发展，提供全面务实的指导。

课程收益：

1、掌握为对公客户设计并向客户展示金融服务方案的技巧

2、理解并掌握商务谈判的策略、原则和技巧，促进营销进程的发展

3、了解对公业务客户采购特点与采购流程，经理系统的把握对公业务营销流程

4、帮助银行对公客户经理理解和掌握接触对公客户关键并引发兴趣的关键技巧
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5、银行对公客户经理掌握对公客户需求深度挖掘的关键技巧

6、掌握为对公客户设计并向客户陈述一揽子金融服务方案的技巧

7、运用大客户销售中的关键人策略与沟通技巧，提升赢率；

课程时间：     1 天大课

授课方式：以课堂讲解、小组研讨、案例分析、情景训练为主，情景演练

授课对象： 银行对公客户经理、银行业务部、银行大客户业务部、      

课程大纲  

第一部分：基于银行对公业务管理者的对公营销思维与宏观分析

一、对公管理者的新视角——从换个场景读宏观与行业说

1、特定的交易必须建立特定的场景

        2、宏观、行业、管理、营销四位一体的视角

         3、监管、行业、流量、竞争四位一体的视角

二、宏观政策分析——从国策到地方政策看银行对公业务

              1. 从 2020 年 1.5 万亿的让利看银行信贷业务发展

              2. 中小银行对公业务政策研究

              3. 后疫情时代的对公业务新契机  

三、银行对公热点产品；

1、国内采购产品：
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拓展采购渠道：银行承兑汇票、网上票据、代理贴现、信用证开证

支付结算：网上支付、网上企业银行、记账宝、   联动支付

2、国内销售产品：

回款结算：小企业收款通、 交易识别、   记账宝、

扩大销售市场：国内卖方信贷、 保兑仓融资、 经销商融资、  

加快资金回笼：  国内保理、 商业承兑汇票贴现、  代理贴现、 

其他卖方贸易融资： 国内信保融资　 境内履约类保函

第二部分：对公全景实战营销理论基石与节点剖析

一、转化商机——四种转化方式

    1. 渠道：政绩项目，财务公司等     2. 业务：从单品到套餐到供应链

    3. 客户：单位，平台，组织合作     4. 活动：高端参展，企业慈善等

二、渗透关系——四种关系建设策略

    1. 培养企业内部的支持者       2. 争取企业内部的中立者

    3. 坦然面对企业内反对者        4. 输出价值给企业大 bos

三、差异方案——四种差异方式

    1. 方案总体价格优势         2. 非金融重要扶持等

    3. 通过供应商建合作         4. 与第三者互补方案
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四、狼性跟踪——四种跟进节奏

    1. 帮高层调查内部需求      2. 帮企业做资金预算等

    3. 银行内部资源公关        4. 找企业大 boss 报进度

第三部分：分行业、分客群扩户与提质实战与案例解析

一、基础：客户信息获取的关键要点与梳理

    1、（知彼篇）客户信息获取                              

2、（知己篇）从最熟悉的场景来寻找价值链接点

    3、商机的分类、确立与抓取

二、支行网点拓新提质“四锁营销”

   1. 银行扩户现状分析（优势与短板）                

2. 银行扩户五种渠道搭建思路及策略

       存量客户转介、代理记账公司、商会/协会、金融科技公司等

三、对公客户提质实施模型与营销技巧

    1. 银行对公存量客户提质模型解析                   

2. 银行对公产品组合及营销话术

            对公存款、对公理财、代发薪、贷款、商票、银票、信用征等

3. 银行如何为企业提供附加价值服务——项目设计与演练    
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 4. 拜访前准备——拜访实施——拜访实施后

第四部分：企业金融服务方案设计与呈现

1. 横向从产业链的头吃到尾                                       

案例：某医药行业整体产业链金融服务

2. 纵向展开客户的深度开发                                      

 案例：某国企子公司某化工多产品组合

3. 多产品组合融资—金融服务方案增强客户粘合度       

案例：某物业公司综合金融服务方案展示

4. 说服呈现技巧与谈判异议的处理                                   

案例：老师与行长的双簧演绎，某国营超市结算存单

第五部分：客群营销开发策略

一、技能提升——产品筛选与培训机制建立

1 产品筛选                       2 建立产品培训制度

3 强化专业技能，提高客户体验度   4梳理公司金融服务说明

二、岗责清分——岗责优化与履职能力提升

1网点负责人                     2 对公客户经理

三、氛围打造与对公客户外拓准备——增强对公营销元素
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1、设计对公产品折页              2、按照对公客户动线营销

3、到访客户及时挖掘对公需求。    4、十大切入点、岗位联动

四、存量提质——存量客户维护能力提升

1、建立存量对公客户维护体系    2、提升存量对公客户维护技能

3、多样化客户维护方式          4、搭建存量对公分层管理

五、增量拓户——新获客五大场景、十类渠道的总结

1、五大场景：管理平台获客      上下游获客       服务平台获客  

存量转荐获客      陌生拜访获客

2、客户拓展方案

拓展前：1、目标客户来源渠道 2、客户信息收集 3、客户需求分析

4、产品匹配         5、制定客户拓展计划

拓展中：客户外拓拜访三部曲——破冰、KYC、需求与产品配套；

拓展后：后续跟踪技能。

六、新客户拓展营销流程——外拓金融生态图的建立

1、区域市场分析      2、寻找客户来源     3、外拓营销流程

七、联动营销——深入挖掘个人业务、公司业务的资源协同

1、网点个人-对公业务的联动   2、挖掘中高端客户群对公业务潜能
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3、网点对公-个人业务的联动   4、提升对公客户个人业务服务营销能力

八、对公沙龙批量营销

1、组织对公客户沙龙活动，提升批量营销流程与技能

2、把控现场流程、兴奋点设计，提升客户体验感与参与度

第六部分：客户营销案例分享

1. 产业发展基金 00 亿融资模式案例

南通新区产业发展基金融资模式

2. 银—企—园合作融资创新模式案例

包装工业园融资案例分析

3. 家族企业融资方案

某银行园区公司家族融资产品方案

4. 强强联合拆迁案例

中石化子公司某化纤工业园融资模式

5. 园区政策性银行融资案例

兴业银行 xx 分行对经济开发区帐篷企业贷款
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