
创新跨界联盟

课程名称： 《渠道化营销项目合作与创新》

主讲：  乐嘉琪老师  6-12课时

【课程背景】：

“一窝蜂”式地粗放发卡的模式已经成为过去，如今各行发卡力度不同，有的侧重于增加发卡

规模，有的侧重于异业联盟，有的则侧重于精选优质客户，提高信用卡盈利能力。未来银行间

信用卡业务竞争将更多地体现在产品、服务及营销活动的优劣上，信用卡业务的深耕和差异化

将成为趋势和竞争输赢的关键。

信用卡直面消费金融行业的竞争，就需要不断的创新产品。要从促进消费向增值服务转变，

从营销逐步向细分市场转变，要从传统的合作模式向新兴模式转变；才博提供的《创新跨联盟，

打造渠道化信用卡营销新模式》课程是结合新市场环境的特点，针对广发银行信用卡发卡从业

人员而设计的，紧密联系信用卡渠道发卡和合作方外拓联盟合作的实际工作，采用课堂演练、

案例分析、工具使用、课后作业跟踪等授课方式，帮助学员加深对课程内容的认识和理解，而

所有的练习均以学员自己在实际合作方外拓和营销谈判工作的真实案例为基础，使学员在课堂

上就可以总结出一套针对自己实际工作的跨界联盟的实战营销技能。

【课程目标】

1. 了解新环境下的信用卡营销模式的分类，针对不同营销模式的常用方法与策略

2. 掌握新兴行业合作方的挖掘选择技巧，提升与客户沟通双赢的谈判能力

3. 掌握营销渠道的外拓策略和动作

4. 掌握渠道化营销的项目推进模式

5. 分享合作的经典案例，指导学员制定合作联动方案

【授课方式】：引导、研讨、案例、视频分析、演练或练习

【课程模型】

打破传统《信用卡渠道营销》课程的结构模式，以绩效产出为中心，将传统课程中的“挖掘

选择、接触面谈、需求分析、产品介绍、异议处理、促成成交“六个部分连接起来，强调以实战

为根，以技巧为本，同时引导学员建立”人人都是渠道营销大使“的意识，帮助学员构建”信用卡

营销渠道新模式“。
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【课程大纲】：

一、新环境下的信用卡市场分析

1. 中国信用卡发卡量、交易量、用户满意度数据分析

2. 渠道营销模式的特点及优势

3. 信用卡营销渠道的分类：自主渠道和共创渠道

4. 案例分析：交通银行满天星项目分析、必胜客合作发卡案例

二、新型合作方寻找与选择

1. 新型项目跨界合作的创新思维

2. 合作方的准入要求

3. 合作方的分类选择

4. 禁止发展的合作方类型

5. 合作方的开拓路径

6. 分析异业联盟的形式

7. 案例分析：德勤会计事务所合作案例、沃尔玛山姆会员店渠道开发案例、浦发银行与

美车堂合作案例

8. 重点三大客群需求分析：白领、车主、商旅

9. 重点三大客户群的渠道匹配

10. 案例分析：郑州 789园区项目合作办卡案例、永达汽车 4S店合作发卡

11. 新型模式之合作企业、合作对象渠道、民生类渠道、社区类渠道

12. 练习：如何去开发一个新型渠道资源？（运用行动计划表设计一个线下一个线上的渠

道开发方案）

参、 新型合作方开拓策略与项目谈判技巧

案例分析：上海虹桥机场白金卡营销渠道开拓案例

谈判前：

1. 目标渠道分类、目标渠道设置门槛、相关政策制度、存量渠道分析

2. 渠道资源收集的方式

3. 整理筛选有效渠道、目标渠道的背景调研

4. 进行渠道的预约拜访

5. 上门前的各项工作：各项材料、渠道合作方案书、话术准备

6. 电话预约：电话预约的方法、注意事项、配套话术、情景演练
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7. 上门预约：上门预约的方法、注意事项、配套话术、情景演练

谈判中：

8. 上门洽谈：上门洽谈的流程、注意事项、配套话术、情景演练

 合作谈判的出发点

 资源与利益的协同点

 如何从价值端引导合作方开展合作

 如何让合作方给银行提供最大的让利

 合作谈判的工具准备

• 客户服务规划

• 联盟管理工具

• 宣传与展示

 合作谈判的技巧

• 合作方接洽

• 利益展示

• 合作促成

 如何从合作方内部的竞争激发商户意愿 

 消费频率高客流量低的合作方如何增加客户

 消费频率高客流量高的合作方如何增加优质客户

 消费频率低客流量低的商户如何开展体验活动

  ，

9. 视频分析：王晓飞的客户洽谈有哪些启示？

谈判后：

10.落实后期反馈及跟进签约：做好六个必须，保证顺利签约。

11.练习：小组讨论写出上海五角场消费商圈最红门店大型联动营销活动策划案例的分析讨

论

12.交付物：合作方开拓的工具，如《目标渠道分析评分表》、《目标渠道开拓成本收益核

算表》、《渠道洽谈材料准备清单》、《营销渠道合作协议模板》等。

四、项目推进执行与过程管理

1. 渠道化营销项目的角色分工

2. 渠道化营销项目的推进流程

3. 渠道化营销项目推进中的注意事项

4. 渠道化营销项目的考评标准

5. 案例分析：英业达合作项目的开展
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6. 附工具：《项目角色分工及推进进度记录表》、《项目考评表》等

7. 项目发卡总结（项目汇报、回顾、评估）（能否有一个比较系统的项目发卡总结供参

考学习）

8. 项目效果评估（能否有项目效果评估的一个工具或表格）

五、五大营销场景演练

1. 演练规则公布：运用实际工作中遇到的场景，每组出一个场景、评分表介绍、各小组

交换抽取场景、小组准备讨论、PK 演练

2. 演练“三评”：学员自评、小组互评、老师点评

3. 公布最佳、奖励优秀

六、总结与回顾

1. 课程总结与回顾：信用卡营销顺口溜《人人都是营销大使》

2. 训后跟踪“四个一”：一次汇报、一次分享、一份计划、一次活动

1） 一次汇报：针对本次培训内容进行总结，向上主管进行一次正式汇报。

2） 一次分享：把本次培训的内容进行内化，在自己的团队组织一次内部培训分享。

3） 一次计划：根据本次培训的内容，制定一份 1个月的行动计划表格，内容主要针

对如何开拓营销渠道及做好渠道内发卡两项工作展开。

4） 一次活动：组织一次联动发卡活动，并完整记录活动推进的过程，并进行总结。

5） 以上内容根据进度完成后，填写训后跟踪反馈表，本人及上级主管签字确认后统

一反馈总部。
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