
银行客户经理项目贷款能力提升

（含重工业和制造业）
主讲：张光禄

【课程受众】银行客户经理及相关需求者
【课程时长】1~3 天（6 小时/天）

【课程大纲】
第一章 从宏观角度看重工业和生产制造业项目贷款营销
一、经济复苏期的市场用资需求不断增加
1. 2023 开年各类经济指标都在上行
2. 经济的高速发展永远离不开信贷资金的支持
3. 各类企业的用资需求也不断增加

二、钓鱼要钓大鲸鱼，营销要做大客户
1．您今年的各类经营指标是否已经清晰
2．有没有一种方式可以直接完成大多数的任务指标
3．对核心客户进行营销，让您快速超越目标

三、看清楚，算明白，才能有的放矢
1．一切经济发展的基础——工业
2．从国家发行的国民经济行业分类与编码看重工业
3．重工业企业都有哪些
4．重工业企业的共性特点

四、企业贷款必须要考虑的那些事儿
1．研究行业的政策导向
2．研究企业的商业模式
3．研究企业的财务状况
4．研究企业的盈利空间
5．研究企业的潜在成本
6．研究企业的管理效率

五、项目贷款面临的多维度挑战
1．项目的时间管理
2．项目的人员管理
3．项目的利润管理
4．项目的外在干扰
5．项目的其他因素
例：中铁在非洲建铁路时因为建设路线途径动物保护区所导致的施工方案调整

六、生产制造业要考虑的“成本问题”



1．三大不同类型流程的生产型企业遇到的生产效率风险
2．由于生产环节切换率问题所导致的堆料现象

例：某大型钢铁企业的内外部堆料现象严重，直接影响企业利润
3．大多生产制造业企业会遇到的拆件现象

例：某大型摩托车生产商给经销商发货时都会多发一台新车的真实原因和背后的逻辑

七、确保项目贷款的成功要素
1．做好相互的制约机制
（1）企业抵押贷
（2）企业信用贷
（3）设备融资租赁
2．签定好合同上的特殊说明和补充条款
3．提前解决好项目会涉及的各类法律问题
4．提前解决好与 ESG 相关的问题

第二章 对公客户经理营销技能技巧提升
一、对公客户经理高绩效工作方法

1．对公客户经理现状与问题
2．客户经理遇到的三大挑战与科学工作方法
3．高绩效的三原则
4．客户经理的角色定位

二、对公营销的典型流程
1. 三个阶段：客户开发阶段；客户销售阶段；客户维护阶段
2. 十五个环节：目标搜索；客户调查；有效约访；客户拜访；需求探寻；产品介绍；商务
谈判；内部报批；内部协调；方案呈现；异议处理；签约执行；后期服务；关系维护；二
次营销

三、对公客户经理时间管理问题
1. 从观察记录时间开始
2. 时间管理的二维表
3. 时间管理的步骤

四、有效沟通的基础—共赢与互信
1. 对于不同类型的客户的沟通方法
2. 有效沟通的核心技巧
3. 内部环境中的集中常见沟通

五、对公业务营销的关键技能
1. 大客户开发要领
2. 转介绍的技巧与方法
3. 陌生开发的方法与技巧
4. 首次电话沟通与转介绍的营销话术
5. 异议处理与商务谈判



6. 拜访前的准备与讲产品的原则
7. 客户关系的维护方法
8. 客户需求分析
9. SPIN 与 FABE陈述法
10. 大客户攻单技巧与心理分析

六、没有足够抵质押物的贷款融资路径
1. 新三板股权质押
2. 多种风险缓释手段的打包抵质押
3. 引入担保公司
4. 寻求第三方担保

七、不能贷款的项目如何促成融资
1. 应收账款保理
2. 融资租赁
3. 小额贷款金融公司与过桥资金
4. 风险投资人的资金注入与对赌要求


