
银行信贷客户经理全面营销提升
主讲：张光禄老师

【课程对象】银行信贷条线全体成员及相关需求者
【课程时长】1 天（6 小时/天）
【课程大纲】

一、未来已来，求变求新
1．想要做好信贷业务首先要了解钱的运转逻辑
2．持续 3 年多的疫情影响着中小微企业主的核心命脉
3．从不同的经济周期看信贷业务发展
4．现在的经济形势是通胀还是通缩
5．M1、M2、CPI、PPI 这些经济指标对我们的信贷业务有什么影响
6．经济处于通缩下对信贷业务的直接影响
7．信贷客户发生了巨大的变化
8．通过 2023 年一季度经济数据看信贷现状
（1）从中国人民银行货币政策委员会 2023 年第一季度例会看发展变化
（2）居民需求仍在恢复的爬坡期，长、短端贷款均有所增加
（3）企业中长期贷款同比大幅增加，短贷也有所上行，结构持续改善
9．想要达成好的绩效，我们的营销思路和渠道也要求变求新
10．做一个懂老板、懂企业运作、懂利润来源的客户经理，你将稳赢未来
二、全面突破，达成绩效
1．做了这麽多年的销售，你真的了解销售吗？
2．什么是营销？什么是销售？
3．从营销中的 4P 理论、人货场模型反观我们的营销动作
4．营销中的人
（1）定位越精准，越有助于你达成小目标
（2）我们营销中的两类客户：各类渠道（房企、车企、中介机构）、金融消费者  
（3）通过客户画像确定你的营销群体
（4）想要成功的完成签单，首先要做一个懂你客户的客户经理
（5）通过 KYC 挖掘客户的核心信息
（6）根据已知线索判断是否符合信贷要求
（7）为你的客户制定信贷方案
5．营销中的货
（1）详细分析我们手中的货

①房贷
②车贷
③信用消费贷
④综合消费贷

（2）看看我们的竞争对手们都是怎样做的
①工行融 e 借
②建行快 e 贷
③中行中银 e 贷
④农行网捷贷
⑤平安新一贷



（3）运用 SWOT 分析法分析我们的产品
（4）运用哈里视窗中的放大公开象限策略放大我们的产品优势
（5）运用各类差异化营销满足不同的客户需求

①时间差异
②渠道差异
③产品差异
④价格差异
⑤价值差异

6．营销中的场
（1）包含营销场景和营销渠道
（2）反观我们目前的营销渠道
（3）如何有效提高渠道的供客量
（4）如何有效的拓展我们的合作渠道
（5）塑造多场景营销，提升我们的综合绩效
7．客户购买商品时的 5 大决策
8．在渠道和直客营销中都会遇到的 6 大障碍
9．解决六大障碍的 8 大解决步骤
三、优质渠道营销及维护
1．首先让我们用第一性原则明确什么是优质渠道
2．房子甩卖、车企集体价格大跳水、二手车商萎靡的当下我们应该如何应对
例：奔驰汽车金融的营销策略
3．运用客户和渠道的分层分级策略来制定不同的营销策略
4．只有在市场环境不好的当下才有你的机会
例：老师的一位兴业银行学生，通过去年的基金下行行情，斩获大批客户
5．运用梯度等级概念，让自己的服务提升一到两个等级，从而赢得渠道的心
6．了解渠道的真实想法，让你快速脱颖而出
7．向他（渠道）之所想，急他之所急
8．把手伸得长一点，提前为渠道准备好应对潜在客户的营销解决方案
例：中邮保险请老师为中国邮政的理财师进行理财培训，并组织客户沙龙活动，实现双赢
四、异议处理
1．客户说我认识你们很多的业务人员如何处理？
（1）差异化营销
（2）专业能力塑造专业人
（3）做懂老板的客户经理

例：民企老板的10大痛点
2．客户说利率太高如何处理？
（1）决定利率的多重因素
（2）利率的真实算法
（3）综合投资回报率是您最应该考虑的事情
五、总结复盘


