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导入：公司客户价值甄别模型

第一章 优选行业客群是趋利避险的基础

导入：十九大和中央经济工作会议明确我国经济社会发展已进入新

时代，新时代经济金融工作的六大重点。

一、商业银行应构建怎样的客户群体？

商业银行最优客户战略目标

二、新时代的目标客户市场

1.新常态的逻辑

2.新时代脱虚向实的市场领域

3.供给侧改革背景下的客户市场

4.创新领域的客群市场：

战略新兴行业

5.美丽中国的绿色金融市场：

环境保护行业的万亿级细分市场

6.弱周期领域的客户市场：

培育商业银行公司业务平稳运行的根基

三、监管新规下的政府客户服务

1.政府及平台融资监管新规解读

如何既服务好政府客户，又严控政府的债务风险，顺利实现去杠



杆目标？

2.高现金流行业的政府服务购买客群

四、互联网背景下上市公司的生态圈客群

    1. 企业交易与现金流逻辑模型

延伸：商业交易的逻辑：三流合一

案例：汽车产业的上游供应商链和下游服务链

     2. 上市公司生态圈的交易链分析

案例：小米生态圈、华为生态圈

案例：传化智联的物流供应链

第二章 甄别客户价值是趋利避险的措施

一、目标客户的确定原则：

1、 效益性原则

2、 发展性原则

3、 结构优化原则

4、 安全合规原则

5、 匹配性原则

6、 有效沟通原则

     案例讨论：为什么这个公司难以营销？

               为什么这样的客户要退出？

二、如何搜寻优质目标客户？

目标客户搜寻一般有以下方法：

1、连锁法拓展目标客户



2、缘故法拓展目标客户

3、交叉法寻找目标客户

4、资料法查找目标客户

实战模拟：如何用缘故法营销优质客户

     如何用连锁法营销交易链的客群

     公私联动，交叉营销法我们会了吗？

三、客户信息收集：

1、客户基本材料

2、客户与银行的合作情况

3、客户公司治理和决策权力结构

4、客户决策角色类型

四、客户的行业信息收集

1、客户所在行业的景气信息

2、客户在行业中的地位

3、客户经营和财务信息

延伸：旅游行业的产业链和旅游项目的融资特征

五、客户信息分析

1、国家产业发展信息分析

2、客户所在行业景气信息分析

3、企业经营和财务信息分析

互动讨论：财务报表告诉了我们什么？

实战推演：如何识读财务报表——走出数字陷阱



六、客户问题诊断和需求挖掘

互动竞赛：案例客户的价值甄别

互动讨论：客户营销切入点模型推演

1、从现金管理中挖掘需求 

2、从应收账款管理中挖掘需求 

3、从票据管理中挖掘需求 

4、从外汇业务中挖掘需求 

5、从资产管理中挖掘需求 

6、从项目投资与项目管理中挖掘需求

7、从企业资本运作中挖掘需求

案例分享：供应链金融的需求挖掘与产品组合营销

延伸：医疗行业的产业链分析和金融需求

      电子行业的创新型金融需求分析

第三章 行业客户的链式营销案例分享（全案例）

一、从田间到舌尖的系列金融服务方案

农业客户的创新型金融服务

二、供应链产品在装备制造行业的运用

绿色装备供应链融资

三、大宗商品交易领域的供应链金融服务

四、家电行业从生产到销售的系列金融服务

五、针对电信行业的产品及服务方案

六、全球供应链在医疗和医药行业的应用



七、科技小巨人培育的系列金融服务方案

第四章 基于忠诚客户培育的客户关系管理

一、做好客户分类，有效配置资源

二、把握客户生命周期，赢得全程价值

三、厘清客户交易，实施关系营销

四、立足客户满意度，提升竞争能力

五、培育忠诚客户，实现自我超越

小结：好客户都是管出来的

课程回顾总结


