
《对公业务扩户提质及无贷户存款营销》

主讲：谢广超 约 6~12 小时

第一讲：数字化时代的网点对公无贷户营销

各行的无贷户客群营销思路与路径

1. 建行、中行的“账户经理”团队组建

2. 工行一级支行的结算产品经理团队营销

3. 招行、中信的无授信客户经理与信贷经理的协作

4. 宁波银行、顺德农商银行的无贷户账户经理的营销技巧

第二讲、拓展新增有效账户技巧

1、讨论：不同途径的获客数量和质量对比

2、数量优先的场景拓客技巧

（1）场景拓客案例：江苏中行审批大厅驻点

（2）场景拓客案例：记账软件（金蝶用友）与代账公司

代账公司三大痛点：

开户前、开户时、开户后及应对技巧

代账公司营销与维护的三大步骤

（3）场景拓客案例：第三方服务公司如外贸公司

抓取业务关键负责人

维护好合作关系

优化合作流程与效率

（4）渠道拓客案例.写字楼物业

3、数量优先型渠道与客户的主要关注点

银行开户费用对比：从中找到我行优势

4、质量优先的场景拓客技巧

（1）甄选优质客户方向

五大结算优质客户来源

（2）连锁拓客

连锁拓客案例.广州光大营销 XX 美容机构

连锁拓客案例.南通 XX 大药房连锁公司结算账户

连锁机构举例与营销技巧



（3）新开户拓客

新开户案例.营销残疾人之家专户

新开户案例.营销乡镇卫生企业

转介绍拓客：普通客户上下游

（4）联动拓客

理财客户经理推荐来源

个贷客户经理推荐来源

大堂经理及柜台推荐来源

（5）转介绍拓客

授信客户大额交易对手

通过现有产品和交易信息转介绍

通过存量账户流水信息转介绍

5、营销客户开户的常见问题及解决话术

话术举例：客户询问“你们行有什么优势？”

话术举例：客户询问“对公账户费用怎么收？”

话术举例：客户询问“我在其他银行已经有账户了，再开账户有什么用？”

6、开户过程中基础产品配置

6 类产品配置顺序

7、开户完成时存款产品配置

8、开户后场景线索触发营销点及营销话术举例

第三讲：厅堂办理业务场景营销

1、网点对公硬件氛围打造

湖北农行网点硬件氛围的建设

广东交行网点硬件氛围的建设

上海浦发网点设计对公荧光板

2、场景一：开户（营销产品及产品话术）

3、场景二：销户（客户挽留及产品销售）

4、场景三：大额取现（资金行内转化及产品销售）

5、场景四：大额转账（资金挽留及资金回流跟进）

6、场景五：打印流水（需求挖掘及复杂产品销售）

第四讲：线上营销技巧



1. 电话营销技巧

1）电话营销内功

a忘掉营销目的

b查看客户信息找到客户目前问题

c帮助客户解决问题

d 业绩的来源不在于爆发力在于持续

2）电话营销外功

a 一见如故：开场建立亲和力与信赖感

b 一针见血：激发客户对服务的需求

c 一步到位：有效介绍产品和服务

视频讨论：上海某国有行客户经理电话营销对公产品

2. 电话营销演练

场景一：存款流失客户电话营销

场景二：不动户电话营销

场景三：结算较少客户电话营销

场景四：留存较少客户电话营销

场景五：潜力客户电话营销

3. 微信营销

1）有效分类客户帮助管理客户

a 客户重要程度

b 客户关系程度

c 主要营销产品

2）微信群的维护和运营

a创建学习型的微信群

b 线上沙龙的组织

前期准备：“明客群、定目标、选主题、造势和邀约”

中期执行：时间选择、环节设计、主题内容、群内互动

后期跟进：客户的口碑是最好的宣传

第五讲：网点长尾客群结算产品提升技巧

1、存量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

2、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

3、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

4、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

5、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

6、案例.某食品批发企业 100万贷款

7、主要结算类产品

8、讨论：某行营销负债产品视频

9、小微客户熟客转介绍：东莞招行通过客户熟人圈 “生意会”

第六讲：网点潜力客群存款营销

1去留无意—截留结算流失

数据展示：招行、交行等通过对结算账户的维护实现存款持续上升

讨论：如何维护客户结算业务？

演练：有流水无留存客户如何营销

演练：一般户中的潜力客户如何营销

演练：如何营销客户代发工资实现存款上升

演练：客户流失如何挽留

案例——某天然气入户建设企业要求销户



案例——系统发现昨日资金流失客户

2以逸待劳———结算产品吸存

1、票据类产品

承兑汇票

银票 E贴

案例：武汉交通银行商票快贴产品营销

2. 信用证产品

案例：某贸易公司票据业务项目

如何帮助客户获取更多利润、节省资金

讨论：为什么人民币升值趋势下存款业务相对好做？

案例：汽车零配件公司“国内融信达”产品营销

案例：中信银行昆明分行“国内信用证+福费廷”贸易融资业务

信用证营销的目标群体

案例：某大型金属材料经营企业 A 公司

案例：某汽配制造公司方案

3、保函产品营销

非融资性保函与融资类保函

案例：某高速公路一体化整体营销项目

案例：Q 公司融资类保函营销

内保外贷

3暗度陈仓——跨界整合

认识法院机构，法院主要资金构成

法院营销策略

一案一账户体系的建立快速获客

案例：交通银行案件管家系统营销

4 连环计——现金管理内部结算

零余额账户管理

“收支两条线”

集团委托贷款

集团统一授信

第七讲：公私联动与代发业务营销



一、公私联动的价值

1. 增强客户忠诚度，扩大基础客户群

2. 降低销售成本，提高利润率，提升综合贡献度

二、客户的全周期营销

1. 账户开立时营销重点

1）了解公司与老板

2）与财务老板建立良好关系

3）开立基础产品

2. 争取关系带动产品：涉税账户、代发薪、公积金等

3. 拓展网银、手机银行功能

4. 全量金融资产带动：结算资金沉淀、存款、理财等

三、五步骤之代发单位开发

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. 执行代发和后续营销

第八讲：拜访营销与顾问式营销

一、拜访前的准备工作

1. 了解企业老板的性格、兴趣

2. 了解企业经营现状

3. 了解企业老板贷款偏好

二、约访电话

讨论：某行客户经理预约拜访电话

三、取得客户的信任

讨论：政采贷如何跨过前台和财务，与老板沟通？

1. 如何回答客户问我们今天上门的目的

视频：《青瓷》电视剧片段，看开门见山营销

2. 有技巧的赞美客户拉近和客户的距离

讨论：初次拜访获得客户信任视频

3. 从行业切入打开客户话匣子



案例：水果批发行业老板沟通

四、挖需求——按现状分析行业需求

从采购和销售情况引导结算需求

痛点：新订单采购

痒点：淡季备货

嗨点：上下游资金周期不匹配

五、巧展示——按类型介绍展示产品

六、促成交——按情况使用谈判技巧


