
小微贷款批量营销战略与战术

一、课程背景

每家银行采购贷款营销课程的原因都不一样，但是课程及项目

实施以后，一定程度上为银行解决了各种问题：

 储蓄存款稳定增长，零售贷款逐年萎缩；网点存款好完成，贷款

难完成；存款营销轻车熟路，贷款营销不懂套路

 客户经理不肯走出去，等客上门，什么行业、什么产品都做，不

专业、效率低、管户少

 客户经理做过扫街外拓营销，但是收效甚微，久而久之扫街沦为

“做秀”、“摆拍”形式

 受土地流转因素影响，农商银行农户贷款萎缩，亟需拓展商户贷

款和行政事业单位消费贷款，但是没有这方面的经验

 农商银行客户经理等客上门，不深入基层，“三农”贷款市场阵地

不断被其他银行蚕食

 客户经理害怕贷款出风险，惧贷、懒惰思想严重，积极性不高



 客户经理只会做单户业务，不会做行业开发、产业链开发，拿不

出大手笔的典型案例

 贷款经营实行事业部制，事业部与支行业务脱节，三农、小微、

消贷与中小企业、公司等业务各自为战，不能发挥银行的整体合

力

 贷款权限下放各网点，但网点营销积极性不高

二、课程特色

 案例教学。教学内容全部来自老师亲身参与的真实案例，内容真

实，过程详细，一学就会，一用就灵。案例可以模仿、复制，很

多学员在上完课后立即投入到实战当中，起到立竿见影的作用。

 贴近实际。没有高大上的内容，全是能接触到的各行各业案例，

一二三线城市都可以适用。

 内容丰富。内容覆盖零售贷款的产品体系，既包括商户贷款，也

包括传统的农户贷款和公职人员贷款，根据不同市场设计不同战

术。



三、课程时间

授课时间 6小时

四、课程大纲

（一）战略篇   目标客户选择

一、 蓝海战略

1、 案例分析：大型建材市场，扫街为何没有成效？

2、 新行业

1) 行业生命周期的划分方式

2) 新市场、新产品、新装备

3、 新企业

4、 新人

二、 选择资金密集型行业

1、 农业中的资金密集型行业

2、 批发业与零售业

3、 制造业中的资金密集型行业

三、 抓住贷款投放时机

1. 企业市场行情变化的时机



2. 本行推出新产品的时机

3. 他行授信政策调整的时机

（二）渠道篇

一、 零售贷款营销的关键在于渠道建设

1. 渠道的作用：“直客式”贷款为什么失败？

1) 渠道为王，得渠道者得天下

2) 什么是营销渠道

3) 营销渠道的作用

2. 渠道的风险

1) 协助客户造假

2) 收取高额费用

3) 贷款集中使用

3. 渠道管理

1) 准入与退出

2) 维护与管理

3) 培训与激励

二、 商户贷款渠道开发

1. 市场管理方



1) 营销切入点

2) 长期合作机制

3) 不成功的原因

2. 商协会

1) 营销切入点

2) 长期合作机制

3) 不成功的原因

3. 政府

1) 农业部门

2) 旅游部门

3) 人社部门

4. 社区

1) 普惠金融融入民生服务

2) 网格员参与信用建设

3) 基层党支部党建共建

三、 产业链渠道开发

1. 产业链链融资产品设计

1) 核心企业的选择

2) 供应链模式



3) 销售链模式

4) 有担保模式和无担保模式

2. 农业产业链方案

1) 供应链

A. “农业龙头企业+合作农户”开发模式

B. 案例 1：以稻米加工厂介入上游种植大户

C. 案例 2：以蔬菜出口商介入上游种植户

D. 案例 3：以育种企业介入上游种植户

2) 销售链

A. 案例 1：以农资经销商介入下游种植大户

B. 案例 2：以饲料经销商介入下游养殖户

C. 案例 3：以牲畜交易市场介入屠宰户

3. 房地产产业链方案

1) 案例 1：钢材旧货市场商户“按揭贷”

2) 案例 2：家居建材市场“装修贷”

3) 案例 3：小商品市场“房租贷”

4) 案例 4：农产品批发市场“进货贷”

4. 商业与服务业方案

1) 案例 1：以电池批发商介入电动车零售商户



2) 案例 2：以修理厂介入挖掘机经营户

四、 人脉关系渠道开发

1. 寻找圈子

1) 案例：支行行长的营销圈子

2) 一度人脉圈

3) 二度人脉圈

2. 寻找关键人

1) 联络人

2) 专家

3) 推销员

3. 融入圈子

4. 展现价值

5. 二度拓展

（三）战术篇

一、 扫街战术

1. 扫街的意义

2. 怎样提高陌拜成功率

3. 陌拜营销流程

二、 摆摊战术



1. 市场摆摊

2. 企业摆摊

3. 社区摆摊

三、 沙龙战术

1. 会前准备

1) 会议主题

2) 会议邀约

3) 会议场地

4) 物料准备

2. 会中实施

1) 领导致辞

2) 客户经理讲解

3) 交流互动

3. 会后跟进

1) 总结

2) 跟进

四、 提问式销售法

1. 打开话匣子的问题

2. 拉近距离的问题



1) 什么算高情商

2) 如何让对方喜欢你

3. 探听需求的问题

1) SPIN销售法

2) 融资需求

3) 结算需求

4. 了解对手的问题

5. 做出判断，提出方案


