
消费类贷款营销策略与技巧

项目说明



 项目背景

洞察市场趋势，优化营销策略，提升获客能力！

随着国家金融监管政策的不断调整，消费类贷款市场正迎来一系列新的机

遇与挑战。在这样背景下，邮储银行必须积极应对，紧跟市场趋势，优化营销

策略。

首先，我们清醒认识到金融监管政策对消费类贷款市场的影响。随着政策

的不断收紧，传统营销手段已经难以适应市场需求。我们需要转变思路，创新

营销方式，以更好地满足客户需求和提升市场竞争力。

其次，面对市场中的种种难题，我们必须采取切实有效的措施。如何增加

获客渠道？如何准确把握客户需求？如何提升产品吸引力？如何实现零售业务

批量做？这些都是我们需要深入研究和探讨的问题。通过本次培训，我们将传

授市场先进的营销技巧和方法，为解决这些问题提供有力支持。

本次培训将涵盖多个方面，包括市场环境分析、客户需求挖掘、营销场景

搭建、客户沟通技巧等。课程中设计了同业在消费类贷款领域的成功经验和实

践案例。同时，组织丰富的互动环节，让大家充分交流、碰撞思想，充分掌

握，达到学而能用，学而会用的目的。

 项目规划

线上沟通，项目启动前一周召开。是对银行的营销团队、日常营销
战法所遇问题、跨界营销资源等状况做基本了解，并制定相关营销
方案与激励政策。
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项目后期由机构派助理进行一个月的线上跟进，跟踪落地转化，并
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 项目收益
显性项目成果

 一份《5大客群电话营销训战营参照话术集》
 一份《跨界联盟商户意向合作名单》
 一套跨界合作共赢的营销打法
 一个持续获客的跨界合作商

 隐性项目成果
 营销人员营销思路的拓展
 存量客户维护和交叉营销能力的提升
 我行产品卖点的提取归纳总结能力
 电话营销的专业流程熟知和技巧提升
 目标客户面谈营销技巧的提升

 项目执行

辅导批次
支行名称 辅导内容 参与人员

第一批次（2

天）

A示范支行

存量数据梳理、邀约与沙龙筹备

支行分管领导、相关客户经
理

线上抽奖流程设置辅导

代发企业职工家庭备用金对接会筹备

B示范支行

座谈会全流程演练与实战纠偏

异业联盟资源梳理与跨界谈判

跨界活动宣传渠道与文案设计辅导

目标客户精准拜访营销辅导

第二批次（2

天）

A示范支行

存量数据梳理、邀约与沙龙筹备

支行分管领导、相关客户经
理

线上抽奖流程设置辅导

代发企业职工家庭备用金对接会筹备

B示范支行

座谈会全流程演练与实战纠偏

异业联盟资源梳理与跨界谈判

跨界活动宣传渠道与文案设计辅导

目标客户精准拜访营销辅导



第三批次（2

天）

A示范支行

存量数据梳理、邀约与沙龙筹备

支行分管领导、相关客户经
理

线上抽奖流程设置辅导

代发企业职工家庭备用金对接会筹备

B示范支行

座谈会全流程演练与实战纠偏

异业联盟资源梳理与跨界谈判

跨界活动宣传渠道与文案设计辅导

目标客户精准拜访营销辅导
项目总结复盘
会

参训支行 项目复盘、颁奖激励、固化建议
分管领导；银行项目组；参
训学员

 授课设置

课程对象：支行长、客户经理

课程时长：1天，6小时/天

课方式：理论讲授+案例教学+实操演练+点评纠偏

课程大纲

一、理思路

1、影响销售结果的常见原因分析

1) 渠道维护不到位

2) 客群分析不精准

3) 销售技能不达标

4) 产品讲解无卖点

5) 用信场景无搭建

2、消费类贷款产能突围“三把刀”

1）存量客户掘金的维度与销售技巧

案例分享：如何激发已授信未用信的存量客户用信

2）渠道搭建-产能提升的增量来源与获客技巧



案例分享：银行通过某知名品牌电动车代理商获客案例分享

3）个人兴趣获客方法与技巧

获客工具：“九宫图”营销开发与应用

二、教方法-致胜六步法

1、线上营销获客文案撰写技巧

案例分享：16年车贷客户经理获客经验

2、8种打破陌生实战沟通技巧

3、谈资速成技巧-让客户愿意主动沟通

4、如何把客户的潜在需求转化成现在需要

营销工具：客户经理“三会”挖潜技巧

5、客户痛点挖掘 SPIN公式应用技巧

案例分享：淘宝大学营销案例分享

6、面对客户的需求，如何有效的呈现产品的卖点

案例展示：产品的特点与卖点的区分

随堂演练：XXX消费产品卖点提炼与分享

7、面对客户的各种异议和拒绝，万能应对话术沟通技巧

    随堂演练：用【异议处理公式】化解营销中，常见的客户异议。

8、客户转介促动技巧-如何让客户做转介绍

三、强提升-高效电话营销的流程与技巧

1、电话营销的三步曲

2、电话营销无敌话术结构

1）话术对比-常见电话话术的陷阱



案例呈现“熟视无睹”错误话术剖析

2）消除客户“拒绝”的话术结构

3、5大客群沟通话术纠偏

1）代发工资客群

2）信用卡使用客群

3）房贷按揭客群

4）经营贷使用客群

5）高资产客群

以上内容仅供参考，执行落地内容与银行充分沟通后调整！


