
《新市场环境下的个人住房按揭贷款营销》

第一天：8:40-11:50     14:00-15:30  （共计：4.7小时）
第二天：10：00-11:50   14:00-17:00  （共计：4.8小时）
共计：9.5小时

课程背景：
2020—2022年，中国楼市在内外重重影响因素叠加下经历了前所未有的考验，按揭贷款业
务的发展前景也因此变得扑朔迷离。怎样正确研判市场形势？怎样打造一支具备主动营销
意识的个贷客户经理队伍？怎样建立以客户为中心的房贷综合服务体系？怎样有效地批量
获取合格的房贷客户？怎样实施差异化竞争战略？一系列问题摆在商业银行的经营管理者
面前。
课程目标：
通过 6个学时的学习，您将达到以下目标：
了解当前市场环境下房贷业务的业务定位；
建立主动营销及以客户为中心的个贷服务体系意识；
掌握住房按揭贷款主动营销工作要点；
掌握零售消费类信贷业务新渠道营销工作技巧；
学会使用零售信贷客户经营日常工作模板及常用工作技巧。
学会与客户做深度经营.

课程内容：
一讲、新市场环境下住房按揭贷款营销的新机遇
一、经济运行层面
1.疫情防控与经济发展平衡点凸显
2.内需有效扩大
3.安全底线不断强化
4.改革红利不断释放
5.稳经济政策逐步显效
二、房地产市场的新窗口期已来临
1.调控政策的逐渐精准
2.房地产消费的理性回归
3.政策工具箱的有效运用
4.市场的有效复苏
三、城市差异化重塑房贷安全新底气
1.四大支柱产业的蓬勃发展
2.常住人口净增趋势
3.城市化率
四、营销定位差异化捕捉房贷收益新机遇
1.逆风飞扬的智慧
2.全流程营销的理念
3.全旅程经营的动作
五、我们的业绩从哪里来
1.来自客群
（1）三大宝藏客群的筛选路径



（2）目标客群接触路径
（3）存量客户提升路径
2.来自团队
（1）客户经理+客户经理
（2）客户经理+理财经理
（3）客户经理+运营人员
3.来自营销手段
（1）两项必备的能力
（2）一招制胜的法宝
（3）从产品思维到平台思维
案例：2022年国庆节珠海楼市
案例：催收电话里的小套路
二讲、个人住房按揭贷款渠道搭建暨批量获客工作要点
一、我们的业绩从哪里来
现场梳理一下本行一手房按揭业务竞争优势及短板
1.驻点营销各类角色的诉求
（1）售楼主管：业绩—节奏—存在感→资源整合能力
（2）售楼员：随时响应—效率—温度→内部沟通能力
（3）购房客户：方便—效率—省钱→营销技巧
2.诉求满足策略
（1）刚需客群的锚定
（2）定向推送
（3）方案式投放
（4）逆向营销
（5）情感营销
（6）服务营销
（7）专攻式营销
3.产品配置策略
（1）住房按揭+消费贷款
（2）住房按揭+经营性贷款
（3）住房按揭+资产配置
二、我们的业绩从哪里来
现场梳理本行二手房按揭的竞争优势和瓶颈
1.从熟客中挖掘
2.以熟客为渠道
3.形成资金闭环
4.以二手房中介为渠道
5.特殊渠道
案例：软件园支行的逆袭
案例：蚂蚁哥与万科的冰雪奇缘
案例：小高姐的微信群
案例：万科的专属合作
三讲、个贷客户经理的营销沟通技巧
1.高级沟通技巧之一：提问技巧



2.高级沟通技巧之二：倾听技巧
3.高级沟通技巧之三：引导技巧
4.高级沟通技巧四：同理技巧
5.高级沟通技巧五：赞美技巧


