
《小微客户批量化营销》
主讲：李瑞倩

【课程背景】

在当前的金融市场环境下，小微企业数量众多，它们对金融服务的需求旺盛。然而，

由于大多数小微企业的经营规模较小，财务状况较为简单，银行等金融机构对其授信面临

着较大的风险和挑战。因此，如何实现小微客户的批量营销，提高金融服务覆盖面，是当

前金融机构亟待解决的问题之一。本课程将通过实战指导的方式，介绍如何针对小微企业

的特点和需求，制定和实施有效的营销策略，实现批量营销和精细化管理，提高客户满意

度和忠诚度。

随着金融市场竞争的不断加剧，存量客户已经成为各家银行等金融机构的重要资源之

一。如何维护好这些存量客户，提高客户满意度和忠诚度，同时实现客户的衍生和发展，

是当前金融机构面临的重要问题。本课程将通过分析客户需求的视角，介绍如何制定和实

施有效的客户维护策略，提高客户满意度和忠诚度，实现客户的衍生和发展。

社区银行作为新型的小微金融服务模式之一，具有贴近社区、了解客户需求等优势。

在当前金融市场环境下，社区银行在服务小微企业和居民方面具有广阔的发展前景。本课

程将介绍社区银行的经营模式、市场定位、风险管理等方面的内容，同时结合具体案例和

实践经验，探讨如何实现社区银行的成功经营和发展。

【课程收益】
 了解小微企业的特点和需求，制定和实施有效的营销策略，实现批量营销和

精细化管理，提高客户满意度和忠诚度。
 掌握如何制定和实施有效的客户维护策略，提高客户满意度和忠诚度，实现

客户的衍生和发展。掌握更加科学的工作方法和工具，提升工作效率。
 了解社区银行的经营模式、市场定位等方面的内容，探讨如何实现社区金融

成功经营和发展。

【课程时间】1天（6小时/天）

【课程对象】对公客户经理、信贷经理

【课程方式】实战讲授+案例研讨+情景互动+角色扮演+团队共创+行动学习

【课程大纲】
一、小微客户批量化营销及实战指导

1、小微客户的定义及特点
  小微客户的界定和类型
  小微客户的经济特征和金融需求

2、小微金融市场的现状和发展趋势
  小微金融市场的发展现状
  小微金融市场的未来趋势

3. 小微客户批量化营销的策略和技巧
  小微客户批量营销的流程和方法
  营销技巧和沟通策略的运用



  客户需求分析和产品定制
二、存量客户维护及衍生

1. 存量客户的定义和特点
  存量客户的界定和类型
  存量客户的经济特征和金融需求
  了解你的存量客户

a. 高净值社群价值分析
b. 小微企业主价值分析
c. 老年客户价值分析
d. 宝妈社群价值分析
e. 公务员社群价值分析

2. 人情关怀和客户维护
  客户关系管理：建立完善的客户信息管理系统，对客户信息进行收集、整
理、分析，以便更好地了解客户需求和行为特征。   
  客户服务：提供优质的客户服务，包括咨询、投诉处理等，提高客户满意

度。   
  产品升级：根据客户需求，定期升级金融产品，提高产品竞争力。   
  交叉销售：在满足客户需求的同时，发掘客户的潜在需求，实现交叉销售，
提高客户贡献度。   
  客户维护：定期与客户沟通，了解客户需求，保持客户关系。   
  客户关怀：通过节日问候、生日祝福等方式，表达对客户的关心和关注，提
高客户忠诚度。   
  客户培训：对客户进行金融知识培训，提高客户的金融素养，增强客户对金
融产品的信任度。

3. 存量客户沙龙营销活动
  对公营销沙龙活动的价值维度与属性特征
  对公营销沙龙活动的谋篇、策划与实施

4. 客户衍生的实现路径
  客户需求分析与把握
  建立长期合作关系

三、小微金融模式之社区化经营
1. 社区化经营概念解析

  社区化经营的定义和内涵
  社区化经营与小微金融的关系

2. 社区资源整合与利用
3. 社区客户需求与定位

  分析客户需求，精准定位而服务对象
  根据需求，制定个性化的金融服务方案

4.社区营销策略与实施
  了解目标客户：在制定营销策略之前，需要了解目标客户的需求、喜好和行
为模式。可以运用市场调查、大数据分析等手段，对客户进行精准画像，以
便更好地满足他们的需求。



  制定合适的营销策略：根据目标客户的特点，制定相应的营销策略。这包括
确定宣传渠道、制定宣传内容、选择宣传时间等。在策略制定过程中，应注
重与客户的沟通和反馈，以便及时调整策略。

  建立品牌形象：在社区中建立独特的品牌形象，让客户能够轻松地识别和记
住你的品牌。可以通过打造品牌故事、选取品牌代言人等方式来实现。

  增强客户粘性：通过积分、优惠券等福利手段，增强客户粘性，让客户更愿
意在你的社区中消费。同时，可以建立会员体系，为客户提供更优质的服务
和体验。

  做好客户服务：优质的客户服务能够提高客户满意度和忠诚度。在社区中，
可以通过在线客服、电话等多种方式，及时解决客户的问题和反馈，提高客
户体验。

  不断创新：社区营销需要不断创新，以吸引更多的客户和提高品牌知名度。
可以通过引入新业务、举办社区活动等方式来实现创新，同时也可以借助新
技术如AI、VR/AR等来提升营销效果。

四、信贷营销全流程与实践方法

1. 售前准备
  零售销售产品售前准备的九种工具与表格
  客户信息收集表、通货膨胀表、生命周期表、市场趋势走势表、资产配置

表、不景气环境下投资策略、产品DM、信息简报、产品销售 DS
  客户售前信息收集表（表格及使用方法）
  售前准备八个“一”——4 个工具、2 个通讯方式、1 个展示、1 个客户定制方
案

2. 开场话术
  开场白的目的
  开场白的关键点
  建立信任

3. 需求挖掘
  挖掘客户需求的四个步骤
  需求挖掘话术实践（具体产品由行方选择)
  四种类型客户需求挖掘技巧

4. FABE产品介绍法则
  产品特征介绍（F）
  产品优势以及他行对比（A）
  产品带给客户的利益（B）
  说服客户的证据（E）

5. 客户异议处理
  客户异议处理的种类
  异议处理 3F法则：客户的感受、别人的感受、发觉
  客户异议处理 LSCPA

6. 促成的方法
  从众心里法、风险分析法、突出优势法、请求购买法、激将法、赞美鼓励
法、二择一法、“是的”逼近法


