
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】：银行零售客户经理

【课程时间】：实战版 1 天

【课程大纲】：

（领导指示发言:强调学习的意义和纪律）

头脑风暴：您碰到哪些关于营销、服务的问题？  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。

第一部分：：金融行业服务营销的竞争

一、金融行业的竞争与变革

案例：华丽家族（日本银行业上世纪 70 年代的竞争）

案例：湖北省恩施州电力公司的员工 400 个人分 7 个亿引发银行的竞争

二、中国银行业经营模式的改变

1、 由单一营销向交叉营销做转型

案例：竞标成功某市政府公车治理项目，政府决定对市辖 300 个预算单位近 5000

部公务车辆定点维修、保险、加油实行统一采购。

2、由利差为主向中间业务做转型

案例：XX 银行投融资项目（定向资产管理）

3、由交易型向服务营销型做转型

案例：建设银行的三代网点转型

      民生、光大的社区银行营销与特色产品

4、 由个体营销向联动营销做转型

案例：校园现金管理平台（含一卡通营销方案）

三、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 

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ 1



银行服务营销专题·汪含老师系列课程

 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 

 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？ 

　第二部分　策略篇――客户细分管理 

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：客户识别与综合开发的技巧

一、销售人员寻找发现潜在目标客户的方式与途径
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１、新客户销售线索开发
模块 1   业务发展计划
模块 2   关系营销：社交活动
模块 3   组织销售活动
练习：社交报告卡

２、盘活存量客户密码的方式方法
３、柜面流量客户的判断及分类
 客户判断的六个技巧
 客户分类的标准及简易营销对策
４、行外客户的搜集与甄别
 搜集客户源的技巧
充分利用 CRM 系统，提供数据和技术支持
 分类与筛选客户的技巧
5、中小微型企业贷款产品营销要点
贷款对象的定位
如何把握中小微企业贷款的行业风险
中小微企业主“高利贷”识别小贴士
如何应对诉讼？

案例：招行消费易、周转易的诉讼应对过程

第四部分：公司联动提升营销效果
壱、 联动营销管理

1、团队协作，联动营销

（网点岗位构成及明确岗位职责）

        （联动滞后的网点会遇到的问题）

技巧运用，提升效能 

        （成功案例借鉴----某银行联动营销视频）

        （成功案例借鉴----某银行的联动考核机制）

培养习惯，形成氛围

（拟定网点和营销人员营销目标及计划）

（招行的网点销售三大转型）

（建立网点成功的营销文化）

2、周会总结

高效周会流程介绍

鼓舞士气----高效周会激励技巧

弐、 公私联动案例分享
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1、个贷营销能力提升公私联动效果

个贷业务营销要点 

开展个贷业务营销要遵循的原则

明确市场细分，选准目标客户群

大力发展重点个贷产品

开展交叉销售，凸显综合效益

一手房的营销策略

对开发商和楼盘营销代理公司的营销

对售楼先生/小姐的二次营销

二手房贷款的目标寻找和营销策略

• 案例分享：

成功案例：XX 银行 XX 分行成功营销“上海国际花都”项目“房地产开发贷款与按揭贷款封

闭运作”的模式，实现了公私业务 “双丰收”。

2、服务三农产生业务机会

案例：甘棠农行新农合交叉营销方案

3、新产品金融 IC 卡产生业务联动机会

案例：华为园区卡

      银医卡

      物业卡

4、商户批量营销产生的机会

案例：郑州百脑汇综合服务方案

6、理财产品带动公私联动

案例：定向增发产生业务机会

第五部分  升级篇――互联网时代全新营销手段 
1. 微信营销 

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 
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 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 
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