
“金融  @  家  ”

上半年度营销策划方案
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 “金融@家”营销策划方案

壱、 分层次的全员培训

1、 一线员工集中培训；

分二级培训体系：

》一级：

人员：专管员、个人客户经理、个金部主任、网点负责人；

人数：初步统计约 200 人；

方式：集中授课。考虑到对整个产品需要一个深入的学习和操作练习的过程，

建议以小班培训方式进行，提供上机条件，可分为五次培训；

周期：在二个星期内完成。

要求：在业务正式推出前完成培训。

》二级：内部再培训：培训人员回去后，再给网点内其他员工培训或带教。

2、 全员培训：内部培训＋网络信息发布＋文件发放。

》该培训建议立即开始。

》可以考虑开展全体员工的分层培训，层次分为：一线操作人员、中层管理

人员、高管人员、其他普通员工等四个层次，以业务问答 100 题为依据，

根据需要的题量决定，高管人员要求掌握总行及战略性概念。

》业务促进：考虑给全行有电脑的员工免费开通金融在家业务，连续三个月

使用相关业务的，即赠送证书。

3、 建议所有培训要有考核。

考核标准：一线人员必须掌握整个操作过程，管理人员必须懂得整个使用过
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程；

考核人：业务主管部门；

方式：对被培训人：采用书面或上机考核，由业务主管部门评价；

日常方面：以业务抽查，客户投诉统计方式进行；

对培训人：采用被培训人在培训后当场填写培训效果反馈表的方式进行考核；

绩效挂钩：凡考核不合格，抽查不通过，或有客户投诉，分类计入个人的培

训或业务不合格记录，并进入个人全年的考核。

业务准备：

1、 培训手册及培训计划；（以业务开始运作的时间倒推安排）

》资料已准备完毕。

2、 客户经理营销手册，客户操作手册及咨询问答手册；（立即制作并发

放到一线）

》产品投产前准备完毕（某些资料需从省行获得）；

手册制作、印发准备期：二周，需提前安排制作。

》内容：电子银行部提供；

》制作：办公室。

3、 内部员工与客户咨询系统（部门协同：不同部门业务的集中问答体

系）

》咨询系统归入 95588，人工接听已准备完毕。

弐、 业务整合与配套

1、 所有相关业务的归并：（以理财金帐户业务系统为基础，包含：个人
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客户证书、自助添加注册卡、自助添加下挂帐户、银证通、个人外汇买

卖、交费站、网上保险、开放式基金、个人网银存折及其它捆绑业务：

结算服务、信贷产品、信用卡）

》系统准备完成时间：待定！

2、 一线业务操作手册：（开通业务、现场操作咨询、服务与客户经理、

理财中心结合）

》资料已全部准备完毕；

》制作、印发工作要尽快开始，在业务正式推出前完成。

3、 监督、考核、激励的方案；

》电子银行部负责监督；

》考核、激励方式结合明年计划指标，分解并进入个人业务指标；

业务准备

1、 系统调试，开通工作的具体时间；待定！

2、 跨部门的业务协同；

》建议的协调机制：建立由分行分管副行长负责的，相关业务部门参加的联

席会议；

3、 销售统计及报告系统；（建立基本报表及指定统计部门，参考省行上

报要求）

》明确分行数据可统计，但无法详细统计到支行，考虑利用现有的报表系统

CS2002 统计；

》如该系统无法实现，考虑采用上交档案的方法进行进行统计；

》建立周报、月报制度：电子银行部负责设计报表格式，并通过培训系统落
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实到各使用、上报人员；

》报表由电子银行部负责汇总，并分级呈报。

参、 市场调研与媒体运作

营销主题（总行确定）

1、 推出金融  @  家  品牌，扩大市场影响力，塑造市场形象；

2、 发展个人客户，提高市场占有率；（个人客户同比增加 20％，证书

客户占 8％）

个人网银客户 5500，证书客户 410。

3、 促进业务增长，引导网上银行业务，减轻柜面压力。

市场调研

强烈建议：开展全面系统的市场调研！可以考虑请第三方市场调研。

1、目标人群的动态变化；（核心目标人群、周围人群、人群变化、市场切

入点变化）

2、市场总需求，总盘；（一年内的市场发展预期）

3、数据积累；（目标人群特征、消费偏好、媒体习惯、、银行业务偏好及

需求、广告输出比较、卖点吸引力对比、记忆度变化、产品缺点及问题、

消费者关心）

媒体运作及管理

1、 总行媒体运作跟踪；（总行营销主题、播出计划及媒体实样收集，

12 月 18 日开始，总行统一宣传品的印发）
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》实样收集工作应落实到部门，人，备案，留底；

2、 主媒体集中营销；

媒体主题：

“工行‘金融@家’，网上银行到您家”

媒体选择：（以媒体造势定位、从目标人群切入）

》报纸：晚报、晨报；

》车身：主道路：半年，元旦开始；5      万  

》三个擎天柱广告：换新，成“金融在家”产品形象；1      万  

目标人群：对于贷记金卡、原理财金帐户价值客户、与电信合作的目标

客户筛选，进行重点直邮宣传！

媒体计划：  （半年度预算总额：  86      万）  

核心：

推出时：强势建立形象；

过程中：分层输出功能；

节日前：活动促销提升；

对于竞争者，进行媒体压制！

媒体安排：

第一个月（跨元旦、春节）：（2004 年 1 月）预算：  22      万  

晚报，晨报：每周五，首末版彩色半版或通栏“金融  @  家  ”形象广告，加开

户有奖信息，附带简单功能表述；

晚报，晨报：头版报眼，或固定位置加长报花。

第一次对工行已有的贷记金卡、理财金帐户价值客户，进行筛选分类，
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进行重点直邮宣传，详细介绍产品，并考虑赠送证书。可以考虑与电信

合作，做帐单广告，或共同搞活动，或筛选价值客户。

第二、三个月：（2004 年 2、3 月）预算：  18      万（每月      9      万）  

每周五，晚报、晨报错开，首末版彩色半版或通栏“金融  @  家  ”形象＋功能

表述广告；

每周三，配发“金融  @  家  ”功能软文一篇；

第四个月：（2004 年 4 月）预算：  18      万  

每周五，晚报、晨报错开，首末版彩色半版或通栏“金融  @  家  ”形象＋“五

一黄金周旅游抽奖活动”信息广告；

最后一周公布获奖名单广告。

晚报，晨报：头版报眼，或固定位置加长报花。

第二次对贷记金卡用户、理财金帐户价值客户（或现金融在家客户），

进行筛选分类，进行重点直邮宣传，详细推出本次活动，对于尚未开通

或使用证书的客户，再次拉动，提供赠送证书的优惠。可以考虑与电信

合作，做帐单广告，或共同搞活动，或筛选价值客户。

第五、六个月：（2004 年 5、6 月）预算      22      万  

根据“五一”前活动及开户情况，尤其根据竞争对手的产品及采取的营销活

动确定。

媒体压制方法：密切监视竞争对手动态，采用“对等超越”方式，即以同等

或更高规格，实施媒体输出；或以针对转换活动方式，推出新活动。

广告提示：

晚报，晨报：头版报眼，或固定位置加长报花。
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功能诉求：

晚报，晨报：周五，共四次，首末版彩色半版或通栏“金融  @  家  ”形象＋功

能广告；

周三，共四次，配发“金融  @  家  ”功能软文一篇；

软文与广告错开；

促销：

针对高端用户，可考虑开展“奥运实地观摩抽奖活动”，拟对证书客户进行

抽奖活动。原则是：抽奖范围在对工行业务产生利润的客户，如：异地

大额划转客户，可进行帐户查询，借助北方中心，并进行公证。

第三次对贷记金卡、原理财金帐户价值客户（或现金融在家客户），进

行筛选分类，进行重点直邮宣传，详细推出本次活动，对于尚未开通或

使用证书的客户，再次拉动，提供赠送证书的优惠。可以考虑与电信合

作，做帐单广告，或共同搞活动，或筛选价值客户。

注：媒体的具体安排及输出频率可视各阶段的市场运作实施情况，目标

完成情况，酌情调整！

节日主题活动设计思路：

》元旦、春节期间（产品推出期）：开户赠年礼，礼品：猴年吉祥物，

优质客户赠证书；报媒发布；

》五一期间（活动高潮期）：抽奖“五一黄金周旅游活动”，按开户卡号抽

奖。公证。

分级：证书客户、所有客户二个层次。

》五一后（媒体延续、竞争压制、活动转换）：针对高端用户的“奥运实
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地观摩抽奖活动”，证书客户的抽奖活动。

促销主形式稳定：“突出服务、媒体造势、长期活动”

配套支持：

》95588 电话咨询；

》媒体稳定输出；

》开户赠奖；

》活动抽奖。

3、 辅助及配套营销体系；

辅助配套媒体：电台、网络；

长期活动：抽奖，服务；

聚焦目标人群的直销。

形象的调整与统一：定为工行“年度主形象”来输出。

》终端网点的招贴保持主题统一，折页，海报，横幅：设计，布置；

整体营销：产品整合成一个集中系列，便于整体推出，工行所有员工都

了解该产品，并具有营销能力。

》强化培训、引导，在产品及活动推出后，针对新的变化及营销活动的

落实要求，全行沟通、培训、教育工作继续进行，并着重对于活动过程

中的进展情况，以各种形式通报全体员工，让员工在第一时间了解活动

的进展及形式；
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保障措施：

1、强烈建议组织落实：

》分管副行长、办公室、电子银行部、个人金融部、银行卡部、人力资源部、

新华信项目组；

2、人员到位：（明确到人，正式发文，明确职责，任务落实到人并限时完

成）

》职能：媒体系列工作、活动安排、培训安排、业务组织及落实；

3、组成联席会议：（相关业务部门的负责人，定期会议，报告系统）

》明确报告系统及流程：网点－支行－业务部－联席会议；

》业务部抽查网点进度；

》定期会议：通报进展，汇总数据，沟通工作，协调安排。
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