
《普惠小微企业业务高效营销》
主讲：谢老师

课程背景：
随着我国金融市场的迅速发展,小微企业作为我国企业的重要组成部分,在缓解就业压

力保持社会稳定促进我国经济迅速增长中发挥着越来越重要的作用。在国家两增两控要求
下，小微成为银行对公业务最主要、最迫切的发展方向之一，但利率下降、银行竞争、抵
押客户缺乏等问题的出现，使得如何拓展客户、控制未来可能出现的风险、保持应有的利
润，成为了放在银行客户经理面前的三大难题。当前情况下，银行对公管理人员该如何采
取措施提高小微业务营销水平，成为了对公管理人员日常思考的问题之一。
本课程从营销实战角度，针对小微金融产品卓越营销的重要环节，从获客渠道的搭建、

客情关系的初步建立、客户需求沟通、产品价值推荐、客户异议解决、价格要素谈判等方
面，结合经典案例进行分析，通过讲解实战技巧，从而让学员能够掌握普惠小微业务的高
效营销手段。
课程收益：
▲ 掌握交叉营销的策略和技巧；
▲ 熟练掌握拓客的技巧和方法，如供应链批量获客；
▲ 明白面访客户营销贷款的技巧，如面对客户打压利率时如何处理；
▲ 掌握多种常见风险营销情境，学会判断客户，管控风险。
课程时间：2天，6小时/天
课程对象：银行小微客户经理、对公客户经理、综合客户经理、营销团队主管
课程方式：讲授、分组讨论、案例演练、视频案例
导入：银行对公业务目前的宏观环境分析
 就业将成为政策制定的主要目标
 监管变化意味着对公的主要目标是一大一小
 疫情后零售与对公关系的再思考
第一讲：普惠小微业务突围
一、发展普惠小微遇到的问题
1. 多家银行争抢下的获客
2. 利率下降下的盈利问题
3. “两增两控”下的风控
二、从民生银行看小微发展历程
三、浙江泰隆银行小微发展经验
四、国家政策力推下各家银行小微对策
国有行下沉+低利率
股份行供应链获客+交叉盈利
农商行产品、组织、人力培养案例
五、从营销案例看小微业务营销的关键点
第二讲：金融科技应用经典案例
1.青岛银行：接口银行，批量获客

2.台州银行：移动渠道，提速增效

3.兰州银行：利用大数据，服务“三农”



4.重庆银行：直销银行，创新获客

5.药都银行：大数据风控，普惠金融

6.安徽省农信联社：社区银行，连通B-C端

第三讲：小微客户拓展路径与批量开发
一、有贷客户续贷
1. 维护有贷户的制度
2. 如何让客户转贷
案例：当客户提出要去利率更低的银行贷款时我们怎么办？
二、存量客户转化
1. 开展生意会拓展客户
2. 通过银承和贴现找寻客户
3. 优质结算类、代发类、缴税类、高粘性、睡眠户
4. 现有客户转介绍——交易频繁、交易数额大、近期新增交易
5. 私公联动找寻客户——使用移动互联网快速发现公私联动机会
三、外部客群拓展
1. 银证合作客群
1）税务贷款
2）政府采购贷款
3）街道村委推荐客户
2. 商圈客群
1）线下商圈、商会、协会等
2）商圈特色产品：POS贷、租金贷
3）互联网平台客群——企查查等软件的使用
四、批量拓展客户
1. 批量拓展客户的五种场景
1）政府与机构渠道
2）开发园区与科技园区
3）专业交易市场
4）商业街
5）供应链
2. 供应链客群的两个方向
1）上游供应商：应收账款
2）下游经销商：预付款
案例：渤海银行华润万家供应商融资方案
3. 撬动核心企业愿意参与的三个需求
1）老板——控制企业成本
案例：交通银行医药行业商票快贴
2）财务部——优化财务报表
案例：苏州银行重机行业供应商应收账款快捷变现
3）销售部——提高业绩
案例：中行跨国公司商业汇票无追索贴现
4. 供应链批量拓展小微客群的三个风控重点



1）大企业的参与
2）盘活企业的流动资产
3）资金要封闭运行

第四讲：小微贷款产品营销
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
1. 从采购和销售情况引导贷款需求
案例：调味品贸易企业贷款营销
2. 出现资金缺口的常见原因
3. 小微企业贷款需求的三点法
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
1. 锁定利益交叉点
2. 有过贷款客户：用数据对比
3. 初次贷款客户：用案例证明
六、促成交——按情况使用谈判技巧
1. 客户意向信号判断
2. 促使潜在客户做出申贷决定的技巧
1）提供附加值服务
2）提供选择
3）引导客户做小决定
第五讲：异议处理与双赢谈判技巧
一、常见异议场景的处理
1. “我考虑考虑”——找到客户顾虑点
2. “利率太高了”——多家银行综合成本分析
3. “期限太短了”——利率下降通道下的综合成本分析
4. “我了解过你们行的产品”——探询当时未办理的原因
5. “我不需要贷款”——分析客户经营中可能出现的资金缺口



6. “我贷了款，担心自己还不上”——分析造成经营情况不佳的具体原因
二、谈判前的准备工作
1. 谈判开局——定疆界
2. 谈判中场——阵地战
3. 谈判终局——捏分寸
第六讲：案例讨论
【情景】——存量客户营销

【情景】——存量转介绍

【情景】——公私联动

【情景】——名单营销

【情景】——营销商会

【情景】——举办生意会

案例、XX机电设备有限公司授信项目

案例、XXXX管理有限公司授信项目

案例、XX实业发展有限公司授信项目

案例、XX 文化发展有限公司授信项目


