
新形势下的存款营销
     存款作为立行之本，仍然是各家银行最重要的指标。但是随着金融形势的
发展，金融产品越来越丰富，客户的金融选择也越来越多元化，特别是受人民
币理财产品、互联网金融理财产品的冲击，存款营销的难度越来越大，营销手
段也越来越单一。事实证明，光靠营销存款的热情是远远不能把工作做好的，
在新的形势下我们需要去转换思维、提升认知，学习新的存款营销理念和方法，
只有这样才能在存款营销中做到更加从容得体。本课程从存款营销的对象（向
谁营销）、存款营销的策略（拿什么营销存款）、存款营销的方法（存款营销
的流程、话术等）三个维度进行阐释，重点对于银行怎么拉存款、稳存款、留
存款进行详细说明分析。基于此，从短期来看为营销员工提供一套可直接实际
操作的存款营销流程和话术；从长期来看让大家树立正确的存款营销价值观，
让存款营销变成一种可持续性的能力和品质。

一 存款营销的背景及现状分析

1，背景分析
（1）激烈残酷的金融竞争：互联网金融的异军突起
（2）客户金融投资习惯的改变
（3）银行精准营销的必然要求
2、现状分析
（1）存款必要礼品，礼品少就走
（2）存款必比收益，收益低就走
（3）大客户越来越见不到，营销存款难度越来越大

（4）小客户数量太多，总感觉没有精力做到全面营销

（5）存款任务完不成，不开心，担心领导批评

（6）存款任务完成了，不开心，不知道客户明天（明年）还在不在

（7）存款营销更多比拼非金融服务，越来越累

（8）客户发生存款搬家现象时有发生，越来越频繁
3、案例分析及思考
     一位客户经理拉存款的血泪史

二，存款营销的定位和价值观

1、是银行推销员还是金融顾问
2、是在向客户给予还是向客户索取
3、是在卖金融产品还是卖金融专业
4、是在靠套路取胜还是靠真诚取胜



5、专业和真诚才是存款营销之本
6、先浇水施肥再收获果实

三，存款营销三大维度之一：营销对象

   向谁营销存款
（1）高端客户

a  优势分析
          b  营销困境
          c  未来方向

（2）长尾客户
          a  定义及概念
          b  优势分析
          c  实现路径

四、存款营销三大维度之二：营销策略

  （1）拿什么向客户营销存款：财富管理思维
  （2）感性的谈情：真诚
  （3）理性的说事：专业

（4）真诚、专业的营销示范

五、存款营销三大维度之三：营销方法

1、万能存款营销方法：如何体面的向客户营销存款

  （1）、三个步骤：尊重自主权、说破、闭环

（2）、四个关键点：获得资格、声东击西、预留台阶、闭环收口

（3）、话术示范

2、个性化存款营销方法:对于土豪客户，他行理财客户等如何优雅的营销存款

（1）、a 财富认知水平是核心

b 靠人而非产品去营销

c 和同行是合作关系而非敌人关系

d 不用道德情感绑架

（2）、四个步骤：创造话题、理财诊断、理财教育、理财建议

（3）、例行法和新闻法



（4）、话术示范

3、稳存款：天降存款怎么让客户不走

（1）、单赢思维做法

（2）、双赢思维做法

（3）、日常型做法

（4）、话术示范

4、留存款：客户要转去他行如何挽留
（1）什么是挽留
（2）什么时候挽留
（3）拿什么挽留
（4）  挽留四步曲
（5）话术示范
    

六、存款营销话术汇总分析及情景演练

1、话术背诵通关
2、场景模拟演练


