
热点专题：争分夺秒，ETC营销实战宝典

课程背景：
自 1996年启动研究和试验，2007年制定 GB20851系列国家标准，ETC在国内的

推广已有二十余年，围绕它的争议也始终没有停过。但像今天这样，变成社会各方瞩目的焦
点。更没有人想到，ETC会成为各大银行营销工作的竞技场与试金石。借用一位行里领导的
话说：ETC已经不仅仅是一个产品或服务，而是当前银行营销界最火的现象！

朋友圈里的段子狂欢，各大银行、各个层级，都在编写、转发 ETC营销的相关内容，
全员营销的氛围空前热烈。而与之形成鲜明对比的，是营销过程的踟蹰迷乱，是基层员工的
痛并快乐、难并努力，是天量的指标和可怜的进度。
●有的银行很多年前就在推，现在却反而陷入被动。
●有的银行线上预约做得欢，实际办理情况却很惨。
●营销广告天天发，内容基本互相抄。听说客户一亿多，为啥没人来找我。

围绕 ETC到底发生了什么，营销的难点和痛点如何攻克，本课程通过 WHY篇和HOW
篇，八问八答，深度解析原理，大量实战案例，有效提升营销技能与效果。

课程收益：
● 立足客户，解析 ETC营销难点，理清拓客思路
● 强化优势，制定 ETC本行话术，简洁实用高效
● 理论落地，制作 ETC营销工具，辅助营销动作
● 精细作业，明确 ETC关键环节，确保过程可控
● 举一反三，通过 ETC学习实践，全面提升技能

课程时间：1天，6小时/天
课程对象：银行支行及网点负责人、理财经理、大堂经理等营销岗位
课程方式：讲师讲授+案例分析+视频互动+情景模拟+实操演练

课程大纲
导引：ETC营销现状
1. ETC营销现状分析
2. ETC营销难点与思考

第一部分：WHY篇

一、天时，为什么国家要推ETC？

1. ETC行业自身经济效益明显

2. ETC直接拉动交通基础设施建设

3. ETC间接带动交通运输相关行业

4. ETC把握未来更多发展主动权

二、自身，为什么银行要推ETC？

1. 从政策环境来看，相关主管部门大力推动，银行成为发行主体

2. 从银行自身来看，尽快、尽早、尽多地抢占客户资源



1）ETC目标客群三大特征解析

2）ETC客户的三大金融需求及消费数据

三、利益，为什么客户要装ETC?

1. 客户做出决策的两大步骤和心理分析

1）客户在买与不买中决策的过程

2）客户在A方案与B方案中选择的过程

2. ETC三大利益点，做好客户引导

四、难点，为什么客户不装ETC？

1. 客户状态：从不知道，到不了解，到不接受

案例：对 20个准客户的调研反映出的 ETC营销宣传误区

2. 真正从客户出发进行思考

3. 跟从认知和经验认知，历史问题带来的两大负面影响

4. ETC宣传中的错位

5. ETC营销中的误区

第二部分：HOW篇

五、客户：客户资源如何找？

1. 三大原则

1）先营销存量，后拓展增量

2）先搞定熟客，后攻坚生客

3）先批量覆盖，后重点突破

2. 存量客户：全面联系，重点跟进

3. 流量客户：厅堂联动，全员开口

4. 增量客户：多维联合，批量营销

案例：某国有行与工会、交警的联合营销

六、营销：产品优势如何讲？

1. 客户购买心理分析

2. FABE、结构化表达与电梯法则

3. 高效产品营销方法 1-3-6

实战话术案例与分析

七、准备：前期准备如何做？



1. 思想层面的准备

2. 营销层面的准备

案例：客户安装 ETC的过程实录

1）物理网点厅堂统一布置

2）线上宣传的素材和节奏

案例：某银行进单位推广 ETC的准备工作情况

3）客户安装流程的预先体验

案例分析：前期准备中的典型误区

案例：自助申请流程的一波三折，到底伤害了谁

八、跟进：后续跟进如何做？

1. 客户信息的真实有效收集

2. 已安装的客群的及时回访

3. 定制化产品和后续营销活动

案例：某银行对 ETC客户的后续营销活动


