
银行服务营销专题·汪含老师系列课程

《互联网金融发展下个人客户经理业务营销策略》

                  ——银行服务营销专家 汪含老师主讲

【课程对象】：银行行长、零售部总经理、客户经理

【课程时间】：实战版１天

【课程大纲】：

头脑风暴：您碰到哪些关于零售银行营销服务的疑惑和难点？  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。

课程内容

第一部分：形势篇：金融行业服务营销已兵临城下

一、金融行业的转型发展与变革
1.银行转型，不转不行
2.从中外银行对比看发展重点
3.各家银行的转型攻略分析
4.银行客户的变化路径
5.数据解读消贷产品的市场趋势
6、互联网金融的界定及主要模式
A、互联网金融的界定及主体类型分析
B、互联网金融的典型模式分析

分析：宜信模式分析

      融 360 模式分析

      P2P（众筹）模式分析

7、因您而变----三维度调整
二、流程银行再造－直销银行

1、零售业务流程再造中的直销银行

2、客户需求催生银行产品创新－客户需求是银行产品与服务创新的核心驱动力

民生直销银行――让社区居民更贴心

兴业直销银行――以收益征服

3、商业银行互联网金融竞争格局及创新模式分析

1、 自有电子商城体系分析

  案例―――善融商务
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2、 多元化金融服务

   案例―――华夏银行“平台金融”

3、 联手电子商务平台型

   案例―――民生银行“新 E 贷”信用卡模式分析

4、 联手外部机构型

   案例―――招商银行“手机钱包”

             中信银行“摇一摇”手机转账功能

5、 开通网上信贷通道型

    案例―――光大银行“融 E 贷”

               交通银行“E 贷在线”

　第二部分　策略篇――互联网金融冲击的对策 

1. 建立以客户为中心的理念，形成营销文化 

 产品与服务如何体现“以客户为中心” 

 网点营销文化建设关键点 

2. 细分市场，建立差异化的市场应对措施 

 客户分层分级管理四步法 

 客户关注点分析 

案例：“余额宝、百度百发、微信财付通”等产品客户群体分析 
3. 个人客户经理品牌建设 

 客户关怀如何到位 

 情感账户的使用 

4. 银行、网点品牌建设 

 多渠道的活动推广、传播 

 区域客户的交流活动 

5. 产品组合策略应对 
 理财、保险、贵金属等产品如何搭配 

 长期理财与短期理财如何搭配 

案例：微信红包活动分享 

第三部分  升级篇――互联网时代全新营销手段 
1. 微信营销 
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案例：小米微信营销

招商银行-爱心漂流瓶

 微信界面设计的六大要素 

 微信发布营销信息的四项注意 

 获取大客户微信号的五大理由 

 微信日常维护客户的五大方式 

案例：某银行的微信之路 
实践：某分行微信营销实战模拟 
2. 微博营销 

 适时发布银行热销产品信息 

 客户群体渗透法 

案例：某分行中秋微博活动复盘 
3. 路演营销 

 路演营销的四项注意 

 邀约社区业主参与的五大理由 

案例：某股份制银行的社区小品晚会 
4. 邮件营销 

 邮件内容落脚点 

 “死”邮件“动”起来 

5. 电话营销 

 电话邀约技巧 

 怎样使冷电话热起来 

案例分析：电话“4没”客户的真相 

第四部分 互联网时代如何提升高端客户服务体验 

1. 如何整合线上线下渠道，提升高端客户服务体验感觉？ 

 线上渠道：资金、基金、理财、黄金、外汇等业务如何线下整合 

 线下渠道：客服中心、网点柜员、个人客户经理如何协同 
案例：某股份制银行网上出国金融产品分享 
2. 个人客户经理应该如何提供整合金融解决方案来满足高端客户的一揽子金融需求？ 

 个人客户经理的专业度的重要性 
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 客户金融和非金融需求的如何满足 

3. 高端客户的风险和收益如何匹配？ 

 高端客户的风险倾向分析 

 高端客户的金融消费行为分析 

案例：某银行高端客户专属理财产品客户为什么不买账？ 
  　　　　　

授课方式

集中授课为主、小组讨论，小组演练，案例分析。
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