
基于业务目标的小微信贷客户经理营销行动计划方案

一、商业银行小微客户经理信贷营销中常常遇到的问题
（一）不知道如何精准找到客户
在目前商业银行支行网点的客户经理中，普遍存在问题之一就是难以精准

找到信贷客户。常用方法为陌生外拓、客户转介，但这种方法只是找到了需要
融资的人、并不能精准找到符合我行信贷产品的客户，如某个客户经理走访 30
个成功 1个，打电话 100个成功 1个；效率比较低下。
（二）传统小微信贷营销模式效果不佳
传统的陌生客户外拓、电话营销方式效率低、效果不佳，在客户经理人员

力量有限的情况下，时间成本太大。
（三）有工具不会使用：商业银行自有系统中的存量睡眠客户
1、系统中客户名单的精准度不高：涉及到如何建立精准客户模型的方法，但
是任何模型都不可能绝对精准；
2、电话营销客户成功率极低：禁止电话营销；
3、未作分级差异化营销，直接电话营销；
4、因系统存量客户名单销售效率低，导致对系统名单不信任，回归传统营销
方式上来，触达率不高；
5、新的非存量潜在小微客户藏身的场景无法精准找到，需要进行定量化的小
微信贷营销方法来精准锁定；
（四）产品问题
1、客户经理对我行产品熟知度仍然不够，主要表现在：目标客户不明确、产
品底层逻辑不清晰、产品特色卖点没有重点突出、客户异议难以解答等问题；
2、客户经理对其他竞争对手的小微信贷产品的五要素、申请准入条件、风险
行为偏好等不了解，导致在营销客户过程中经常因为不了解竞品而无法和客户
沟通；
（五）心态问题
心态问题主要表现在三个方面：1、因害怕风险而不敢营销，拒绝营销；

（因不了解而害怕）2、因为单笔额度小，不愿意营销；3、营销不营销无所谓
的消极心态。
（六）士气问题
从商业银行目前的小微信贷业务发展和经营管理情况看，存在一部分支行

网点团队士气不高，完成任务为主，少数支行对小微信贷业务产品、所辖市场
情况具有悲观心态。
（七）商业银行同行业分析
（1）调研分析同业竞争机构的小微信贷产品类型和特点

（2）调研分析同业竞争机构的小微信贷产品准入申请条件

（3）调研分析同业竞争机构的小微信贷产品风险偏好

（4）调研分析同业竞争机构的小微信贷产品客群偏好



（5）调研分析同业竞争机构不同小微信贷产品拓展营销方式

（6）调研分析同业竞争机构人员以及网点的分布

综上所述，调研中发现的问题主要集中在三个方面：1、缺乏业务营销拓
展的方法、策略、技巧和能力，不会干；2、缺乏对信贷业务深刻的理解，缺
乏较高的风险识别、风险防范、风险化解、风险管理、风险处置的能力，也就
是对于风险的畏惧，导致不敢干；3、总觉得客户太小没什么意思，同时由于
组织设定的业务考核制度等问题，客户经理不想干。可以概括为不会干、不敢
干、不想干的三个具体问题；

二、项目目标设定
1、发挥我行存量客户的数据能量，实施信贷销售，提升客户经理信贷销售能
力，重建一套可销售不同产品、可持续增加效能的信贷营销模式。
2、通过课程讲授和实战辅导以及信贷营销模式的导入，可以提升客户经理以
下的几种能力：
 敢于到真实的市场上区营销开发客户的拓展营销能力
 见到不同客户，营销开发客户时的高超的交流沟通能力
 对于已经营销成功的客户关系管理与后期的维护能力
 具备在信贷产品营销过程中进行数字化营销模式建模和分析的能力
 由于银行信贷业务的特殊性，不仅有以上的营销能力，更具备足够的风险
识别和风险防范能力

3、通过精准分析小微信贷客群的十类场景，来进行新客户的营销挖掘。
三、项目思路

1、根据银行现有网点数量、片区分布、人员结构、业务发展现状、各类
系统资源，建立双线并行的运营模式；

2、根据线上数据建模、线下客户尝试与拓展、客户分级、客户触达方式
等，为银行在传统的线下信贷产品销售方法之外，植入新的数字化营销手段，
形成新的营销模式；

3、根据客户经理基本技能现状，颠覆同业常用营销方法，为客户经理植
入新的营销方法、营销技能、营销思维，建立全新客户成交模式。

5、既有现有获客渠道，实施存量客户数据建模挖掘、新客户营销场景分
类、线上线下相结合的三类拓客营销方法。
四、项目内容设计
（一）新运营模式
1、生产线式运营
2、流水线式销售
3、场景设置成交
（二）新营销模式
1、寻找目标客户
2、了解目标客户
3、触达目标客户
4、达成既定交易
（三）新思维模式



1、大数据思维模式
2、行为心理分析思维
3、建模式客户筛选思维
4、交叉营销思维
（四）新成交模式
1、创造新场景、寻找既有场景
2、依托场景进行营销
3、使用营销工具
五、解决方案及导入流程设计
1、项目启动会议
2、课程培训
（1）客户经理基本技能与知识完善
（2）信贷新拓客模式讲解
（3）项目流程及要求
3、信贷客户名单深度精准
4、建立二条生产线模式：人员分工协作
5、信贷客户名单深度精准：CRM系统、信贷系统等
6、线上触达客户：电话话术（禁止电话营销）
7、外拓营销卡制作
8、外拓营销准备
9、线上触达客户实施：邀约面访数量>10个/人均
10、老师辅导实施，其中电话话术一对一辅导
11、当日复盘
12、营销技巧、营销话术：针对当日发现的问题，进行针对性培训
13、设置营销场景
14、电话话术编制：以邀约到网点为主，或者上门拜访客户
15、场景化营销准备：工具、人员分工、产品、场景营销卡、话术等
16、场景化定向销售：营销工具使用、定向销售流程
17、后期固化方案


