
商业银行存款业务营销技巧

引言：

1. 银行面临的“新常态”及现有竞争下对未来的要求

2. 从金融竞争中看利益为先还是“内容”为王。

第一单元：老客户的稳存新增

1. 从理财产品创新看客户维护及挖潜

a) 人力成本及时间成本下客户分类维护的意义

b) 顾客和客户的区别、批量化作业的重要作用

c) 银行网点及人员的双轨营销

案例：苏州某农行定投类、约定存款类如何让客户对号入座。

2. 网点现有情况下的网点客户档案和个人客户档案的建立

a) 在网点如何管控客户进而最大效能的发挥网点人员的营销作用

b) “三环”客户分类原则

c) 建立客户档案的非金环节

讨论：客户管控面临分客户量大、精力有限、需求把握不准等如何解决

3. 客户开发及维护的两大方向

a) 让客户更喜欢你

b) 让客户觉得你更专业

c) 合适的工具让营销事半功倍

分享：合适的工具能够让 KCI行进的更加顺畅，营销更加有条理。

《客户商机模板》

4. 客户分类：内部轨道化，外部制定化的客户跟踪维护

a) 客户职业性质的 8大种类

b) 如何展开与客户之间的话题

c) 成功营销三点前置准备

案例：贵宾卡的贵宾营销，让贵宾卡真正的用起来。



5. 网点内的吸存管控

a) 全员行动防流失

b) 厅堂营销—岗位互动

c) 各项产品的应对话术及工具

案例及讨论：银保产品、基金类产品等，我们如何营销自己的产品，如何应对

我们的竞争对手。我行理财转定期，应对他行理财、保险、转账的流失。

6. 存量客户的挖潜

a) 客户需求点的触发

b) 客户的精准营销

c) 资产如何全面配置

d) 客户关系把握的四步流程

7. 立足网点，周边居民的营销

a) 换位思考，客户需要什么

b) 高中低档居民小区营销的技巧

8. 中高端客户维护营销

a) 满足高端客户的需求

b) 建立高端客户联系

c) 占领高端客户内部市场份额

d) 处理抱怨，关注体验，建立高端客户响应机制

e) 做好高端客户教育

f) 搭建高端客户交流平台

分享：出国金融案例

9. 客户关系建设的加、减、乘、除

第二单元：新客户开发

1. 细节带来存款，抓住每一个细节

2. 客户开发的关注点



a) 建立合适的中间平台

案例：云南省某奶牛场平台建设

b) 源头开发

案例：温州市某电商平台市场

c) 特色服务策略

d) 会员俱乐部策略

案例：济南高端酒会分享模式

e) 价值竞争策略

f) 情感服务营销策略

案例：产品变种营销—资金监管等

3. 新客户开发的流程与沟通技术

第三单元：明确营销目标

1. 确定营销目标的必要性和重要性

2. MAN识别客户法则

3. 抓住合理的时间节点

案例：江苏八都水果农场主营销

4. 番茄工作法在金融中的运用

5. 定期检视自己的目标

6. 合理规划好自己的时间

案例：广西农行某营业室时间规划

第四单元：专题研讨

1. 公私业务联动批量营销

a) 关键点——找到关键人物、塑造产品价值

2. 亮点营销，内容为王

a) 关键点——正确选择诉求点和渠道

3. 分析客户群体精准营销

a) 分享点——如何做好中低端存款



b) 分享点——如何做好中高端人群的存款营销

4. 利用客户资源链条营销

a) 关键点——搭建客户帮助你的平台

5. 运用竞争策略竞争营销

a) 分享点——找准客户的比价模式

b) 分享点——价格竞争中的常见技巧分析

6. 两个重点与本课前提分享前后呼应：让客户更喜欢你、让客户觉得你更专

业

结束部分：课程回顾，收获分享


