
《零售银行转型-社区化银行落地实务》2天

课程背景：
中国银行业网点渠道正在加速变革，过去银行不计成本地单纯拓展物理渠

道以追求规模扩张的发展模式将一去不返。伴随着科技的进步，原有的许多银
行业务均可以通过互联网技术得以实现。消费者行为在这种变革中也在迅速的
改变，这造成很多物理网点的“walk in”客户越来越少，而基于旧有营销模式的
物理网点难面临着前所未有的发展压力。甚至，有些经济学家预言，5-8年内
传统银行物理网店就可能会消失。
一边是惶恐不可测的未来，一边却是对未来积极地无限憧憬与探索，银行

要转型，零售网点也要转型，网点功能的重新定位思考，促进零售银行业各种
创新如雨后春笋般发生，在未来渠道网点经营模式上积极探索，金融小超市、
社区金融网点、咖啡银行、智慧银行网点等等，出现了各种概念的新生代网点
形态，业者感叹：“传统网点进入复兴时代”。
中国的“社区银行”开展的并非一帆风顺，虽然我们有国外成熟的经验可以

借鉴，但落地中都或多或少受到各种意想不到的因素的影响，就连发展最快的
某些国内商业银行在发展社区银行中也在不断修正自己的道路，纠正自己的错
误。

课程重点：
零售银行转型势在必行，社区银行成为很多银行的救命稻草，社区银行成

为很多银行口中的一种时尚，各种挂着某某社区银行拍照的新型银行再次铺满
大街，然而，换汤不换药的经营模式也只是让社区银行看上去很美罢了。

“社区银行不应该是一种地方，它应该是一种服务理念。”
零售银行的转型在于社区化的银行，而不是形式上的变化。这里的关键点

就体现在“客户”二字。本课程将从三个方面着重强调社区化银行的落地：

课程对象：
课程大纲：



前沿：银行的发展 银行以及营销的演变：1.0--3.0的时代

社区化银行概述

 社区银行的概念
 社区化银行的理念

 银行服务社区化，客户社群化
 客户服务为核心

社区银行的基础建
设

 社区银行经营关键
 社区银行经营范围
 社区人员配置
 社区银行运营管理

1）社区银行时间管理
2）人员工作过程管理
3）社区经营结果管理

社区银行精准营销

 了解你和对手
 客户的精准分析
 竞争对手的优劣势分析

 社区精准营销
 销售阵地
 销售线索获取
 孵化成交

 客户管理及营销动作

社区客户开发及服
务阶段

 社区银行客户开发阶段
 初级获客阶段
 客户提升阶段
 客户增值阶段
 客户服务阶段

 不同阶段的交叉销售重点
 不同客群的营销策略

社区服务开展

 社区活动营销方式
 社区活动策划
 社区活动特点
 成功活动的要点

 服务粘性营销

互联网+

 互联网对于银行模式的改变 
 网商银行
 平安银行橙 e 平台

 互联网社区圈

总结：

 以客户为中心建立客户管理
 探求客户寻求实现交叉销售
 不断服务粘合客户增加转移成本
 沉淀客户实现稳定价值
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