
《存量掘金——对公客户维护技巧》

主讲：谢广超

一、厅堂到访客户场景营销

场景一：开户（营销产品及产品话术）

场景二：销户（客户挽留及产品销售）

场景三：大额取现（资金行内转化及产品销售）

场景四：大额转账（资金挽留及资金回流跟进）

场景五：打印流水（需求挖掘及复杂产品销售）

二、网点对公数据的挖掘与应用

1、系统筛选重点客户

 临界有效或基础户的目标达成所需存款和资金沉淀周期

 半年内降级客户清单及资金流失渠道

 刚站上有效或基础户标准的客户清单

 筛选在周末、月末、假期等时间段规律性资金进出的客户清单

 有过外汇业务的客户清单

2、客户数据收集的渠道

（1）外部互联网渠道

 企查查

 关联企业

 股东高管

（2）行内系统渠道

 外部互联网渠道：通过企查查等查看企业基本信息、关联企业、股东高管等信息

 行内系统渠道：结算规律性、上下游企业、产品覆盖等

 账户流水渠道：从流水看采购（资金流出）、销售（资金流入）、内部资金管理

（资金留存）三大需求

 财务沟通渠道：建立与财务的微信日常沟通、电话事件沟通机制，了解其近期工

作动态与计划

（3）账户流水渠道

 从流水看采购——资金流出

 销售——资金流入



 内部资金管理——资金留存

 财务沟通渠道

三、中小微客群的对公结算营销技巧

1客户选择账户所在银行的维度

 距离维度

 人脉维度

 贷款维度

 上下游客户交易维度

 避税维度等

2营销客户结算业务的话术

 距离维度话术、

 人脉维度话术、

 贷款维度话术、

 上下游客户交易维度话术、

 避税维度话术

3批量营销客户结算的技巧

 人脉转介绍：民生银行广州分行“生意帮”案例

 记账公司、商会协会等平台：通过记账公司批量获客案例

4客户常见异议应对话术

演练：客户因为避税在当地农商行开立对公账户的应对话术

5、案例.某食品批发企业 100万贷款

6、主要结算类产品

7、讨论：某行营销负债产品视频

8、小微客户熟客转介绍：东莞招行通过客户熟人圈 “生意会”

四、中小微贷款客户个金业务营销

1、基金投资方式

2、小微客户分类和产品匹配——不同的生命周期

3、选择基金经理的标准

4、部分知名总监基金

5、讨论小微客户营销基金产品录音

五、中小微贷款客户代发业务开发与活动营销



1. 从四个维度梳理目标客户，先易后难排列

2. 五种渠道寻找内部人、关键人不同象限联系企业

3. 拜访关键人的流程

4. 结合企业进行产品搭配和服务演示

5. 从老板、财务、普通员工不同岗位发出的异议，解决技巧

6. 执行代发和后续营销

案例：国有某行营销物业公司代发

案例：股份某行营销城投公司下属企业代发

7. 以某股份行上海分行营业部为案例的总结

（关键人、集群客户、打造内部关系网、产品宣传吸引、借助代发专享、安排抽奖活动）

8. 高中低层次员工的分层营销对应的渠道和产品

9. 活动营销：激活工资卡活动、财富管理进企业活动、日常宣传

案例：中迪科技信息技术公司

案例：广州群欣包装工业有限公司

六、中小微企业客户的转介绍

1. 什么样的客户更容易给我们转介绍

2. 客户不愿意转介绍的原因在哪里

3. 如何依据客户的个人关系转介绍

4. 如何依据客户的上下游转介绍

5. 如何依据客户同行业、同类型转介绍

6. 演练：如何拜访转介绍客户

七、长尾客户的维护与营销

1. 对公长尾客户营销思路

案例：某行营销企业销售回款资金

案例：某行营销网银活跃户

2. 长尾公司客户分层与营销思路

 存量不动户、

 无结算产品客户、

 无代发工资客户、

 代扣税费与结算分离客户、

 被他行锁定存款客户、



 结算频繁但无沉淀的客户

八、对公客户的存款营销

1、对公存款营销策略

2、烟草行业营销

3、大宗商品贸易类：山东XX钢贸公司

4、传统制造类：重庆某汽配制造公司

5、拟上市类：太仓某汽配制造公司

6、批发零售类：宁波银行营销XX物业公司

7、外贸类：大连XX乐器制造公司

8、拟上市企业：帮助调整财报

不同行业营销侧重


