
营销主管之管理及营销能力提升培训
课时设计：2 天

课程收益：
1. 提高认识：了解银行业的发展历史、经营现状、发展趋势等，提高对银行
工作的认识。
2. 技能提升：掌握网点营销策略制定技巧、网点经营指标分析能力及综合营
销能力，着重掌握电话营销、客户拜访、产品介绍、交易促成、客户维护等必
备营销技能。
3. 管理升级：学习作为一名管理者必备的管理思维与技巧，从专业人才走向
管理人才。
4. 思维转变：改变银行业传统的推销思维，以产品和任务为导向，转变为以
客户为导向的营销思维。
5. 营销链条：变单兵作战为团队协同营销，掌握营销六大模式，构建网点无
盲区的营销链条。
课程大纲：
一、营销主管职责认知 
1.  建行三综合转型概述
1) 三综合转型意义及价值
2) 认识三综合转型
3) 三综合转型中网点常见问题分析
4) 三综合转型下各岗位职责分工与定位
2.  三综合转型中营销主管的岗位职责认知
1) 营销主管的岗位职责
2) 营销主管的岗位价值
二、综合营销团队建设及管理
1.  综合营销团队的组建及职能
1) 营销人员的选拔
2) 营销团队的组织架构
3) 营销人员的岗位职责及素质要求
4) 网点负责人在营销团队的角色定位
2.  综合营销团队的动态管理
1) 目标设定及分解
2) 营销战报制作
3) 营销人员激励与考核
3.  营销过程的执行和监督
1) 营销团队建设，提升团队合力
2) 营销人员工作检查及监督
3) 营销指导及培训
4) 营销夕会组织及实施



三、网点综合营销能力提升
1.  网点经营指标及分析方法
1) 网点经营指标的内容
2) 网点经营指标的分析方法
3) 基于网点经营指标分析的网点经营策略调整
2.  网点营销环境分析及营销策略制定
1) 网点现有客户群分析
2) 网点周边客户群分析
3) 网点周边竞业网点分析
4) 基于营业环境分析的网点营销策略制定

3.  网点客户营销方式及营销技巧
4. 三种常见客户营销方式

1) 短信营销的特点、内容及方式
2) 电话营销的特点、内容及方式
3) 面对面营销的特点、内容及方式

5.  网点客户营销技巧
1) 个人客户营销技巧
2) 对公客户营销技巧

6.  营销活动策划与组织
1) 理财沙龙活动的策划与组织
2) “走出去”营销活动的策划与组织

7.  网点营销案例分析及讨论
四、营销激励（2课时）
1. 营销激励原则
2. 营销激励方法
3. 团队精神塑造
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