
《新环境下的信用卡营销策略》

切实有效的完成信用卡增量任务
主讲：冷坤

【课程背景】
“一窝蜂”式的粗放发卡模式已经成为过去，如今各行发卡力度不同，有的侧重于增加发卡规模，有的

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。

我们提供的《新环境下的信用卡营销策略》课程是结合新市场环境的特点，针对银行信用卡相关从
业人员而设计的，紧密联系信用卡营销的实际工作，采用课堂演练、案例分析、角色扮演等授课方式，
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销售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信用卡营销实战技巧。

【课程收益】
 了解新环境下信用卡市场整体情况及我行信用卡现状；
 了解信用卡传统营销模式和新型营销模式下的策略与方法；
 掌握信用卡营销的基本技巧，提升与客户沟通的能力；

【课程特色】干货，没有废话；科学，逻辑清晰；实战，学以致用；投入，案例精彩
【课程对象】银行员工
【课程时间】6小时
【课程方式】讲师讲述、案例分析、分组讨论、互动答疑、模拟演练等方式。

【课程大纲】
课程引入：信用卡趣味问答；
一、现阶段信用卡市场概况
1、2018年上半年全国性银行信用卡透资余额情况；
2、2018年上半年全国性银行信用卡业务占个人零售信贷额情况；
3、2018年上半年部分银行信用卡交易情况；
4、2018年上半年部分全国性银行银行卡手续费及佣金收入；
5、银联数据客户银行各省份信用卡卡均收入结构；
6、银联数据客户银行信用卡卡均收入结构；

二、XXX银行信用卡市场分析
1、研讨：XXX银行信用卡目前发展的现状（SWOT分析）；
四维度剖析：客群分析、产品定位、发卡渠道、用卡环境；

2、找出痛点：我行信用卡存在的差距和问题；
3、推出爆点：我行信用卡具备的的优势和机会，学会包装我行卡产品成为市场爆品；

三、传统信用卡营销策略解析
1、缘故市场：打造你的最强人脉圈（竹子理论）；
 练习：我的缘故清单；



2、厅堂营销及延展：不再抱着“金饭碗”要饭；
 厅堂营销：一句话营销加交叉销售是制胜秘籍；
 厅堂延展：等待你的不是一顿简餐，而是满汉全席；
3、陌生拜访：打破心理魔咒，保持平和心态；
 场景分析：写字楼、医院、机关单位、工厂、综合化市场等陌生拜访要点分析；
 案例分享：陌生拜访之校园办公室营销
4、设摊露演：营造营销氛围，主动出击拦截
 场景分析：设摊路演七步法；
 案例分享：加油站摆摊；

    5、企业团办：循序渐进，有计划开拓，深度延展；
 案例分享：XX银行经典企业团办开拓案例；
 企业开拓步骤：关键人确定、前期接洽、方案制定、活动预热、现场执行、后期跟进；
6、存量客户转换：客户资源梳理，获取上门机会；
 现场演练：讲师现场拨打存量客户电话，发现关键点；
 案例分享：存量客户电话拨打要点与话术；

四、新型信用卡营销策略解析
1、网络端营销：利用新型沟通媒介，化被动为主动；
 案例分享：微信营销成功案例，玩转微信群；
 案例分享：论坛营销成功案例，如何吸引关注；
2、异业联盟营销：立足双赢思维，实现资源共享；
 案例分享：Vcake蛋糕店与XX银行信用卡合作案例；
 异业联盟营销带来的启发；
3、特惠商户联动营销：情感利益双驱动，借力商户稳业绩；
 案例分享：某超市与XX银行联动营销案例；
 特惠商户联动营销带来的启发；

五、信用卡营销外拓实战技巧提升
1、信用卡营销六步法：步步为营，拿下客户；
2、客户接触：如何更好的融入客户是关键；
 建立信任关系的方法、高效沟通四要素（赞美游戏）；
 实用话术总结
3、需求分析：需求是实现成交的前提
 观察客户、有效提问、准确分析；
 用话术总结
4、产品介绍：将产品卖点向客户需求转化；
 产品展示的黄金法则（FAB）；
 实用话术总结；
5、异议处理：有异议的客户才是好客户；
 正确看待客户异议、异议处理三步骤；
 实用话术总结；
6、促成成交：促成的关键在于频率；
 促成成交八种核心方法；
 实用话术总结；
7、关系维护：稳定业绩的重要手段；
 客户分类，建立客户档案；



 客户维护策略：重要客户之企业开拓关键人；一般客户之二次开发转介绍；

六：场景化销售通关演练
1、结合课程现场，对学员进行分组或由学员抽取场景卡片；
2、按照场景卡片，进行通关演练，老师参与观察点评；
3、学员、授课老师集体分析总结；


