
《小微拓客能力提升与客户挖潜》

讲师：仪老师

[课程背景] 普惠金融（为小微企业、个人经营者、中低收入阶

层提供的金融服务）是各类商业银行战略方向，但就实践情况看，相当

一部分商业银行发展情况并不理想，或者面临增长乏力或者正经历高不

良率的苦恼，亦或综合贡献度偏低。创新是普惠金融的核心，直接关系

到运营成本能否降低、效率能否提升、风险是否可控、体验（客户与客

户经理）能否提高。

本课程系讲师多年小微理论研究，具有多年产品设计实践经验，在

筹建且一直担任某银行总行小微部门负责人的岗位上对国内各类银行小

微业务运营长期跟踪的成果。通过普惠金融实践及典型案例分析，为商

业银行普惠金融提供理念性指导并为克服当前营销困境与风险控制提供

有价值的指导。

[课程目标]

 通过普惠金融发展策略的讲授，明确商业银行普惠金融的实

现路径。

 通过标准化场景及产品设计的案例，为商业银行产品设计提

供有效参考；

 为有效获客及提高客户综合贡献度，提供有价值的指导。

[授课形式]结构型知识讲授+典型案例研习+互动型研讨

[授课对象]小微业务管理人员、条线有培养价值员工。



[课程目录]

第一部分 小微客群分析及需求逻辑

一、2023宏观经济对普惠金融业务的影响

1.三驾马车复苏不及预期

2.地租经济被迫转型

3.企业及居民负债增加动能减弱

4.小微客群需求减弱

二、典型的小微客群

1.当地特色产业而形成的产业群

2.各类品牌产品经销商

3.各类专业交易市场

4.服务行业客群

5.种植、养殖及农产品贸易商客群

三、小微客群的分析方法

1.活跃度

2.申贷意愿、申贷理由及本行针对客群贷款质量情况

3.经营规范度

4.选标杆

5.老板或业主来源

6.协会或管理机关评价

四、讨论：本行特色产业群分析

五、小微客群需求逻辑



1.备货融资

2.应收账款占压

3.大额采购或重大交易融资

六、营销机会

1.选对时间

2.话术有直接切入

3.客户体验带入

七、营销渠道

1.存量客户中的 KEY

2.市场中的 KEY

第二部分  普惠客户的标准化特征与标准化营销方法

一、小微客群的标准化

1.客户的标准化

2.产品应用的标准化

3.营销行为的标准化

探讨：《安家》各角色特征，你喜欢谁？你想成为谁？

二、标准化业务营销四要素

1.客户

2.客户经理

3.产品

4.场景

三、精准拓客——零售业务批量做



1.由点及面

2.全方位联动

3.同业资产流动

四、产品管理

1.零售业务的核心即是产品

2.产品爆点打造

3.产品爆点营销的预热与实施

五、客户基本营销技能的培养

（一）电话邀约

1.注意：电话邀约不是电话营销

2.打电话的基本原则

3.电话邀约的步骤：充分的准备、打电话、营销跟进

4.打电话的话术：营销话术不是产品话术、利益性的开场白

（二）客户拜访

1.客户拜访的准备：时间、地点、拜访对象的选择、需求的预判断

2.拜访的过程：信任的建立、必要的流程启动

3.营销的跟进

第三部分  约访情景训练

一、掌握更多的市场及客户信息

二、做好电话营销准备

1.准备你的信心

2.会给客户哪些利益点



3.客户可能有哪些异议

4.实现客户邀约

三、面访场景训练

1.目的:有一个切入销售的机会，引发兴趣

2.技巧:语言技巧、时机场合、服务礼仪

3.典型场景的介绍与分析

【反思】：我之前是怎么做客户需求探寻的？

4.需求探寻行为与销售动机的关系

5.如何迅速建立客户信任

【案例分析】：如何使用开放式赞美迅速拉近与小微企业主的距离？

6.顾问式需求探寻流程四步走——变“我们认为客户需要”为“客户自己认为他需要”

四、产品推荐

【反思】：我之前是怎么呈现产品的？

1.金融产品呈现三步曲与最佳效果

2.产品呈现关键技巧

定位、结构化、情景化、双面传递

3.一句话产品呈现技巧——让文盲也能第一时间听懂我行的产品与政策

五、完美的外拓结束

1.确定的时间及事项

2.必要的互动

六、案例情景演练

案例一：陶倩，本行某网点附近高端住宅小区住户，全职太太，有理财习惯，三年来在本行日



均理财 200万元。其丈夫为一家科技公司董事长，该公司纳入瞪羚计划，而且预计三年内上市。

案例二：贾旺，津门名饮老板，经营酒水生意 20余年，市场经验丰富，收入与积

累颇丰。2015-2019年在本行有个人房产抵押贷款 300万元，还款记录良好，经

办客户经理为李铭。2019年，李铭在本行调整岗位，管户客户经理调整为王波，

但 2020年 6月，该客户业务到期后未在本行续贷。

第四部分  小微批量营销与关键人维护

一、标准化业务的批量营销

1.存量信贷客户的转介

2.商会、协会等平台组织

3.合格的助贷机构

二、非标化业务渠道的风险因素

1.是否存在交易以及真实性

2.控制权以及控制能力的风险

3.同一风险因素制约

三、专属营销方案的核心要素

1.额度控制

2.规避单一风险源

3.专属产品并非满足所有客户需求

四、批量营销案例

1.案例一



某地有一家劳保用品生产企业，该企业生产的商品有欧盟质量认证，所以其产品主

要销往欧洲和中东。该企业融资需求并不强烈，故多家银行对其营销均存在一定难

度。某银行从企业销售负责人获得信息，该企业拟购买较大数量的生产设备，可能

存在营销机会……

2.案例二

某地轻纺城，建筑面积达 100多万平方米，商行 5000余家。场内经营人员 2万余

人，经营面料 3万余种，日客流量 3万人次，日成交额 8000千万元，市场区金融

网点 36个，日存款额近 10亿元。市场交易持续兴旺，居华中区域专业批发市场第

一位，是华中地区规模最大，设施齐备，经营品种最多的纺织品集散中心。

若银行要在此市场开展批量营销，请问批量营销方案如何设计？

五、批量营销中的关键人特征

1.我行服务的体验者

2.具有较高威望

3.愿意为我们进行某种形式的宣传

六、关键人的核心诉求

1.不受损



2.得尊重

3.得利益

七、关键人维护的情景演练

宋老板是某快消品市场业户，威望很高，经常组织市场业户参加活动，市场业户对

宋老板非常认可。宋老板在本行有信贷业务，并且与我行关系良好，但市场业户在

本行信贷业务较少。

场景演练一：电话邀约宋老板

场景演练二：与宋老板共同设计活动邀约市场业户并实现营销。


