
银行服务营销专题·汪含老师系列课程

《商业银行理财业务监管政策解读、产品创新与营销实战》

                  ——银行服务营销专家 汪含老师主讲

【课程对象】：银行理财经理、零售部总经理

【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：您碰到哪些关于理财产品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：理财模式变迁

2、由利差为主向中间业务做转型

案例：理财中心销售某款产品记实

国内银行理财业务最新监管政策—8 号、107 号、11 号、127 和 140 号文、11 号文、35 号
文

3、由交易型向服务营销型做转型

案例：民生银行的特色社区银行营销

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）

国内银行理财业务的创新试点—理财资产管理计划及理财直接融资工具

三、产品设计之初――商业银行标准化理财产品设计创新

1. 商业银行标准化理财业务未来发展趋势预测     
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2. 标准化理财产品创新趋势与结构设计案例

3. 开发标准化债权性资产或投资性资产的新模式   

4. 净值型理财产品创新模式

5. 理财资产管理计划创新试点                   

6. 理财债务直接融资工具创新试点

　第二部分　定位篇――目标客户情报获取和需求分析

 一、个金创新营销设计之初――客户心理

1、渠道脱媒－催生零售银行产品创新

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

3、业务策略

  二、精确市场定位－目标客户识别与需求分析

1、客户服务需求分析

案例分析：某理财产品向高端客户倾斜

功能的需求

信息的需求

情感的需求

感观的需求

社会认同的需求

      2、服务的终极目标----大客户忠诚

          优质客户参考特征分析

       3、客户关系维护的主要方法与途径

电话接触

邮寄宣传单张

面对面接触

客户开发销售信函

举办说明会

电子邮件和手机短信息

各种开发方法的结合应用

案例：最会说话的人
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第三章、高端客户沙龙营销（案例分析、短片观看、图片观看、示范指导、模拟演练、

头脑风暴）

（一）沙龙营销法的特点

一、何谓沙龙

二、沙龙营销特点――小型  执行  精细

1、精耕细作的观念与会议营销流程工作

2、破旧立新―――新型沙龙模式

案例：民生社区银行的沙画比赛设计实战

三、沙龙运作流程

决定成败的三大战役（客户预约、现场交流、后期追踪）

 1、会前准备的要点－客户筛选及预约

沙龙组织的客户标准

客户邀约的技巧

视频导入：非诚勿扰片段

电话邀约技巧三步曲―――学员演练

         （网点沟通、网点选择、客户筛选及沟通、会前分工会议、会前培训、物品准备）

      

 2、会议中要点――展示与控场

        （气氛调动、理应外和、现场促成、客户购买意向）

        （1）沙龙课件开发技巧

             演示课件元素 

             常用的制作软件

         （2）了解你的听众 

          你的沙龙听众是什么群体？

他们为什么来参加你的沙龙？

他们对你要讲的了解有多少？

他们应该知道多？

他们对你有要求吗？

他们来自哪里？

…… 
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          （3）破冰之旅 

          自我介绍、展示内容期许（破冰）

          精彩的开场白

           克服紧张情绪的五招

          （4） 时间控制技巧        

      主持人亲自准备讲稿

对讲稿内容要反复研究

利用自己做成的幻灯片反复进行事前的演习

根据环境因素适时调整

如果有偏离主题应及时控制

根据情况合理安排与控制提问时间

（5）形体语言

     眼神交流 

     声音的力量――语音、语调、语速

     体态的魅力――阅读肢体语言

（6）提问应对与场面烘托

     如何应对提问 

     有人找茬怎么办？

     话托的作用

     销售配合的岗位安排

案例导入：理财产品销售成功案例――高特佳我们来了

     3、会议后要点――维护与跟进

        （签单客户追踪、意向客户追踪、向行领导汇报）

         案例导入：风水沙龙―― 理财产品销售成功案例

第四章、理财业务发展战略、管理职责划分、合规管理、风险管理分析
1. 介绍如何制定理财业务发展战略
2、介绍如何界定中小银行董事会、高级管理层、监事会在理财业务的管理职责划分
3. 商业银行个人/机构理财产品销售的合规管理要点
4. 商业银行个人/机构理财产品销售的风险管理要点
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