
银行服务营销专题·汪含老师系列课程

《支行长的营销目标定位与营销管理提升》

                  ——银行服务营销专家 汪含老师主讲

【课程对象】：银行行长 公司部主管

【课程时间】：浓缩版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：开门红背景下，上级行下达的目标如何完成。哪些业务机会可以提升利润
和中间业务收入？如何促进员工争先进位的精神，一起思考一下  ！  

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

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、因您而变――管理风格与员工行为

 卓越绩效网点成因

1. 管理结果 VS 员工所为

2. 管理追求的量化与标准

3. 好的网点出自管理,而非员工所为

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



银行服务营销专题·汪含老师系列课程

 员工行为与管理风格的关系

1. 管理风格与行业适配原理

2. 管理距离与员工越界指标

3. 管理魄力与员工尊章平衡

4. 管理文化对员工的强约束

 管理学现场管理(金融服务)误区

1. 崇尚个性管理

2. 提倡长官先行

3. 虚抬激励效力

4. 轻信将心比心

 长官意志与员工意愿的博弈

第二部分：支行利润中心核算模型

一、支行利润中心分类构成

1、按人员分类构成的支行利润中心

2、按业务分类构成的支行利润中心

3、按产品分类构成的支行利润中心

二、支行利润中心创利模式

1、规模扩涨支行利润创利模式

2、流量扩大支行利润创利模式

3、质量提高支行利润创利模式

4、资源整合支行利润创利模式

5、集约经营支行利润创利模式

6、精细管理支行利润创利模式

三、支行利润中心打造路径

1、支行利润中心总体打造路径

2、支行利润中心具体打造路径

四、支行经营资源集约经营

1、支行经营资源集约经营要求

2、支行经营资源集约经营内容
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3、支行经营资源集约经营方法

五、支行利润中心精细管理

1、支行利润中心目标精细管理

2、支行利润中心过程精细管理

3、支行利润中心结果精细管理

六、支行利润中心产品定价

1、支行利润中心产品定价基本依据

2、支行利润中心不同产品定价方法

3、支行利润中心不同产品利润核算

第三部分：公司联动提升中间业务收入

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）

（厅堂的布局与营销产品成列）

（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

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
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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、利用产业链金融进行综合营销

案例：合家福百货连锁超市供应商案例带动交叉销售

5、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、事业法人客户综合需求引发销售机会 

案例：政府批量采购引发的交叉销售机会

7、投行产品带动公私联动

案例：定向增发产生业务机会

第四部分：互联网金融的模式对提升中间业务收入的启发

一、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

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
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   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”
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