
《证券培训之银行渠道管理的实战训练》

培训方案

一、课程介绍

银行渠道之于证券公司的营业部来说，是个亲近不得又远不得的。不管怎么讲，证券业的客户就在

银行里是个客观事实。随着股票行情的跌宕起伏，银行和券商的关系也是远远近近若即若离。搞好

和银行之间的关系，做到资源共享的最大化之目的是不变的。

传统的银证合作就在于银行驻点，银行驻点营销是证券行业一种传统且实用的客户开发方式。然而，

随着时间的推移和多种情况的变化，银行驻点这一合作方式已经慢慢淡出了，取而代之的是券商的

银行渠道的管理。

从银行驻点到银行渠道管理，这对于券商来说，尤其是一线的客户经理来说，是个跨度极大的要求，

难度也随之加大很多。客观地说，对于很多券商客户经理而言，驻点还没完全驻好，一个点没搞好，

一下子要去管好几个银行网点，其难度更是不言而喻，但这又是现在很多券商的客户经理不得不面

对不得不去做的一件要务。

那么，如何让客户经理从单一的驻点银行营销客户转变为银行渠道的管理者。如何让客户经理能真

正管理好银行资源，从中真正获得业务之发展，这就成为一个必须解决的实际问题了。本课程正是

基于如何系统解决这一问题而专门设计。

二、课程特色：
落地性——课程内容一听就能懂，一懂就能用，一用就能灵。无须二次转化，拿来即用
针对性——量身定制，课程内容 100%贴合工作实际。
实用性——培训突出实用效果，结合典型工作情景，聚焦客户经理在管理银行渠道中遭遇的   

          各种疑难和困惑，给出解决要点和话术，学习之后，学员不需要转化并能直接应

          用到工作中。
生动性——采用讲授、研讨、案例分析等多种互动交流的培训形式，突出课堂生动性。

三、授课对象

券商银行渠道管理人员



四、授课时长

全部内容：2天（6课时）

五、课程大纲

《证券培训之银行渠道管理的实战训练》

序言、银证业务合作全面化的时代到来

1、银行驻点的淡出市场的必然性

 券商营销状态的变化

 银行网点管理的要求

 同质化业务冲突的问题

2、银证合作的全面深入

 三方业务诉求越来越低

 机构业务合作越来越多

 专业部门对接越来越深化

3、银行渠道管理人员的变化

 放弃营销人员的内心自我界定

 高度专业化金融人才的最佳训练场

 管理能力的全面提高

一、什么是渠道资源

1、营销渠道，是通往目标客户的纽带

2、为何银行可以成为营销渠道？

3、单一渠道资源开发和渠道资源管理的本质区别

二、如何建立银行渠道

1、了解银行渠道（内外资源兼顾）

 周边环境和内部环境

 客户规模、结构、背景等



 现有合作伙伴，主要是合作的券商

 业务特点和发展方向

2、如何选择银行渠道

 以往合作基础好的银行

 营业部附近的银行

 高档写字楼附近的银行

 客户质量好的银行

3、接近和打动营销渠道（以渠道关注为切入点）

 我公司的专业服务能力

 营业部的营销能力

 营业部的客户资源

 公司的新产品

 个人服务意识和沟通能力

4、确定银行渠道业务合作方式

 客户联谊（促销）活动

 联合开发产品

 协助推荐客户（交叉销售）

 业务渗透

5、落实银行渠道合作

 渠道管理实施日程表（管理标准化）

 重要环节

 制定业务开展策略

 与营销渠道沟通需其配合的事项

 营业部内部沟通需支持的事项

6、及时跟踪、评价改进（保持渠道的活力）

7、提高渠道成效（管理三境界）

 境界一：联络、沟通

 境界二：融入、互动

 境界三：挖掘、出击

三、 如何维护银行渠道

1、你跟银行渠道的关系怎么样？



 他们加班时会想到你吗？

 他们开会、培训叫上你吗？

 他们近期的业务重点、业务活动会告诉你吗？

 他们出去吃饭会想到你吗？

 他们会有些私人的事情请你帮忙吗？

 客户问到证券问题时，他们会首先想到你吗？

 他们会主动把客户推荐给你吗？

2、银行渠道维护的三点“座右铭”

 让自己成为渠道的一份子

 无论有多少困难，都要微笑

 让自己成为一个专业的人

3、维护营销渠道关系的五个技巧

 建立良好的沟通基础

 形成利益共同体

 凸显专业优势

 树立值得信赖的形象

 制造共鸣

4、营销渠道的哪些人必须首先维护好（依次如下）

 负责人

 与你日常交往最多的人

 对客户的影响力大的人

 掌握重要客户资源的人

四、如何利用银行渠道资源

1、熟悉渠道的业务种类

 银行渠道的主要卡类：

 银行渠道的主要服务通道

 银行渠道的主要业务分类

2、银行发展客户的主要方式

 代发工资

 全员任务

 客户推荐



 数据库营销

 交叉销售

 营销和联谊活动

 品牌吸引

 客户自己上门

3、注意收集信息、及时反馈和研究对策

 各种营销活动

 考核指标

 业务重点

 内部分工

 重点客户

 竞争对手

4、细分客户，有的放矢

 优质客户

 存量投资客户

 批量开发的客户

 有潜力的客户

五、银行银行渠道管理面面观

1、局内人与局外人

 银行渠道管理人员的自我定位问题

2、服务与营销

 银行渠道管理人员的意识问题

3、利用与合作

 银行渠道管理人员与其他人员的核心关系问题

4、自由与组织

 银行渠道管理人员自我管理问题

六、作为一名银行渠道管理人员，如何获得成功？

1、善用工作日志

 随身携带工作日志

 完整、有序、规范记录

2、经常思考，每天总结



 经验和成长是在不断总结和思考中完成的。

 灵感只眷顾那些经常思考的人。

 随时随地都有营销拓展的机会，关键是要及时捕捉。

3、珍惜营销渠道

 注重细节，注重客户感受。

 珍惜自己的事业，用心维护。

 制定渠道维护计划，记录维护情况并定期回顾。

8、树立“团队”理念

 面对问题，要善于整合资源，不要陷于孤兵作战的困境。

 乐于沟通，及时与同事交流经验和体会。

总结：银行渠道管理就像经营一个企业，依靠大家的智慧和实践，想象和

发展空间无限。


