
《农商银行对公全业务关键环节解析及营销策略》
主讲：李瑞倩老师

【课程背景】

对公客户对银行的满意度不高， 同业竞争加剧、存量优质客户流失严重同时新增乏力；

银行当下的产品不能满足对公客户经营发展多元化的需求；

对公业务营销思维观念定势与落后、人员综合素质与要求有差异，导致营销人员产能与预

期不符；

【课程收益】

 加强对公营销人员对公业务执行关键环节，如客户结构优化、有效拓客、客户贡

献值提升；

 强化对公营销人员思维观念转变 (四个转变一个回归)；

 掌握存量<无贷户及低效户> “提质”的整体思路及执行策略

 掌握对公产品营销、 金融服务方案设计与呈现技巧；

 提升对公营销人员客户需求深挖、引导及分析技能等；

 强化总分行-支行对公营销 “过程管理”执行工具及要点。

【课程特色】

讲师讲授+案例分析+场景分析+小组讨论

【课程对象】

银行分管领导、公司业务部、网点管理者、对公客户经理

【课程时间】

1-2 天（6 小时/天）

【课程大纲】

一、市场环境及银行对公业务经营现状分析

1. 银行大客户带来的收益在缩小，资产结构及客户结构需要进行调整

2.  商业银行经营数据分析

3.  银行对公客户营销遇到的瓶颈问题解析

4.  对公营销人员思维观念转变——四个转变一个回顾

二、银行对公全业务流程模型及关键模块解析

1.  对公全业务流程模型及关键环节

 区域市场分析、客户开发、客户需求分析、客户营销实施、客户维护管理等

2.   区域市场分析及目标客户界定

 为什么要做区域市场分析？

 如何做区域市场分析？

 分析结论——哪些客户是银行未来 1-3 年重点经营的目标客户？



 对公目标客户判断—— 六大维度解析

 小组讨论及呈现 1：行政事业单位是我们的目标客户吗？为什么？

 小组讨论及呈现 2：您所在的分支行区域市场，哪些行业及客户是分支行未来 1-

3 年目标客户？为什么？

3.  企业发展 “生命周期”各阶段多元化需求分析

 企业客户对银行的认识：“融资与结算”的标签

 企业对银行的认识与发展过程中的瓶颈

 案例分享 1：广东 江门 华为生态晶片企业被政府提名后，十一家金融机构争相营

销，最终花落谁家？客户到底想要什么？

 企业需求类型——金融需求与非金融需求；企业管理核心需求 (采购、销售、融

资、理财、 管理)

 需求分析——营销商机预判七字决：人、财、物、进、销、存、产

4.  银行如何有效拓展新客户及获客渠道建设 

观点：不能为了开户而开户。

 为什么要进行新客户的开发？

案例分享 1：南京 xx 农商银行为什么开展 “分支行产业园客群开发”，从案例中得到

什么样的启发？

 对公获客的五个有效渠道——构建“分-支-网点”三级获客体系

案例分享 2：国有银行某分行 “三级联动”获客体系搭建，半年实现全年新开发目标达

成

 获客渠道的维护及管理执行

5.  对公客户提质实施模型与营销技巧

 银行对公存量客户提质模型解析

 银行对公产品组合及营销话术

 对公存款、对公理财、代发薪、贷款、商票、银票、信用征等

 小组讨论及分享： 我行有哪些产品及服务是可以帮助企业客户在企业经营过程中

赋能 “开源节流”？

 拜访前准备

a)  有效收集企业客户信息的渠道及关键信息点分析；

b)  拟定拜访提纲或问卷——如何设计才能有效？

c)  企业拜访关键人或决策人分析；

d)  拜访时需准备的小礼品及资料，如何选择才能体现用心？

e)  如何与客户预约拜访的时间——提升约见成功率的策略。

 拜访实施



a)  提前 10-15 分钟到达客户约定地点；

b)  店面、写字楼、厂房拜访需关注信息及“锦上添花”策略

c)  拜访过程中商务礼仪注意事项

d) “九型人格、DISC”——快速锁定拜访关键人性格与对策

小组研讨与呈现：第一次拜访写字楼客户应与企业主交流什么内容？

 拜访实施后

a)  拜访实施小结

b)  拜访收集信息备忘录且分析下一阶段拜访或营销的切入点

c)  寻找提供给客户的“非金融产品需求”解决思路或方案

d)  根据该客户整体需求设计“一站式”服务营销方案

6.  资源整合营销及企业沙龙实施策略

 观点分享：客户与客户之间在某种程度上互为供求关系，客户经理/银行网点需发

挥 “桥梁”作用。

 案例研讨及呈现——

 某银行对公客户经理营销的苦恼 (没有营销费用) ，如何解决？

1) 银行金融生态体系搭建模型解析

2) 企业主题沙龙开展关键词：聚焦企业经营痛点、产品呈现策略 (需求激发) 、

后期跟踪

7.  对公客户维护与管理策略

 定期梳理存量客户， 锁定目标客户，制定维护计划

 通过拜访等方式全面了解客户经营现状， 构建客户档案

 资源运用策略—— 帮客户解决需求， 让客户不断欠人情

 如何有效的开展自我修炼与提升


