
《银行消费金融精准营销技巧》

【授课时长】

实战版 2 天，浓缩版 1 天

【授课对象】

客户经理、理财经理、信用卡销售人员

【课程大纲】

（领导开训:强调学习的意义和纪律）
头脑风暴：您碰到哪些关于消费金融营销、沟通的问题？  每人提一个问题， 老师将这些问题作为
案例在整个课程中巧妙地穿插、分析、演练，解决学员实际难题。
第一章、O2O线上线下联动营销技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、目标客户的挖掘和识别
(一）客户的市场细分
(二）目标客户 MAN 法则
(三）四种客户档案建立与完善技巧
(四）重点客户价值评估与鉴别
(五）优质客户评价标准与选择
                     工行: 客户挖掘与识别案例
                     招行：客户挖掘与识别案例分析
                     浦发：客户挖掘与识别案例分析
                     广发行：客户挖掘与识别案例分析
                 短片观看及案例分析、模拟演练
二、O2O 线上线下联动营销技巧
(一) 微信 
(二) QQ

(三) 打电话 
(四) 短信息 
(五) 合作机构上门拜访 
(六) 预约到银行来 
(七) 驻点宣传派单 
(八) 写字楼陌拜 
(九) 流动点宣传 
短片观看及案例分析：商业银行客户 XX 机床厂“客户关系维护与增进”分享与分析
案例：商业银行对公业务“客户生命周期营销”
综合类/一揽子方案类业务营销关键点
第二章、合作商户营销技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、列出名单、分析客户
二、拜访客户、推荐合作



1. 如何预约客户？ 
2. 如何拜访客户？ 
3. 如何找到关键人物？ 
4. 推荐业务的顺序？ 
5. 如何呈现客户更容易接受？
6. 拜访客户、推荐合作业务呈现技巧
三、异议处理、促成签约
四、全员培训、获得支持
五、定期服务、协助营销
六、全面广告、海量宣传
短片观看及案例分析：
                     广发行: 营销案例分析
                     招行：营销案例分析
                     联社：营销案例分析
                     工行：营销案例分析
                     农行：营销案例分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第三章、终端客户营销技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、海量宣传、意向收集 
二、定期联系、需求培养
1. 运用什么工具联系?

2. 如何多联系， 且对方不反感？ 
3. 如何让对方记住自己？ 
4. 如何培养客户的消费需求
短片观看及案例分析：                  
示范指导与模拟演练
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第四章、常见难题应对技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导、模拟演练）
一、如何提高信用卡审批通过率
二、如何让客户接受我们银行上门家访？及到单位访？ 如何让客户愿意接受提供相应材料？
三、他行额度更高？条件更少？审核更快？怎么办？ 
短片观看及案例分析：                  
示范指导与模拟演练
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第五章、还款催收技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导、模拟演练）
一、如何提高大家自觉还款率？ 
1. 哪些客户更自觉还款？ 
2. 如何提高大家自觉还款率？ 
二、还款催收技巧
1. 忘记还款型客户如何应对？ 
2. 资金不足型客户如何应对？ 
3. 恶意欠款型客户如何应对？ 
4. 常用催收技巧及话术 
短片观看及案例分析：                  



示范指导与模拟演练
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第六章、转介绍营销及深度营销技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导、模拟演练）
一、 案例分析 
1. 南京银行 CFC南京分中心优秀经理的转介绍营销及深度营销案例 
2. 南京银行 CFC苏州分中心优秀经理的转介绍营销及深度营销案例 
3. 建设银行信用卡部优秀客户经理案例分析 
二、转介绍营销及深度营销技巧
1. 主动请求法 
2. 宣传提醒法 
3. 利益诱惑法 
4. 感恩帮助法 
短片观看及案例分析：                  
示范指导与模拟演练
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
课程结束：
一、重点知识回顾
二、互动：问与答
三、学员：学习总结与行动计划
四、企业领导：颁奖
五、企业领导：总结发言
六、合影：集体合影


