
银行服务营销专题·汪含老师系列课程

力争上游银行存款训练营

               ——银行服务营销专家 汪含老师主讲

【课程对象】：银行高管                  
【课程时间】：实战版 12 小时
【课程大纲】：

第一部分：对公存款营销

一、明确目标客户

（1）确定目标客户----共赢

（2）如何掌握批量获客渠道

拥有多种批量客户渠道

掌握不同渠道的营销策略

建立长期、固定、有效的渠道网

渠道推荐的客户认可我行服务

(3) 建渠道

目标——建立起本网点（本人）批量拓客渠道网

工具——依托总分行平台以及个人人脉关系

(4) 定策略

目标——制定差异化策略

工具——依托渠道网中不同渠道特性、营销方式、对象特点的差异需求；方案 /模

板/资源

(5) 立口碑

目标——树立我行专业高效的口碑，形成螺旋上升的渠道推广模式

工具——多样的品牌塑造形式、丰富的活动策划方案

二、营销策略
1、“授信引存”策略思路----通常嵌入的常规存款方案

 银行承兑汇票如何嵌入供应链融资
 票据三套餐――拉存款大法
 商业承兑汇票如何嵌入供应链融资
 保函业务如何嵌入供应链融资
 国内信用证如何嵌入供应链融资
2、抛砖引玉——善用资产投放
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   创新产品：银租合作
案例：金融租赁公司合作 XX 医院医疗设备租赁项目实例

        3、“1+N 供应链”策略设计思路

案例：连锁超市供应商融资解决方案分析 

4、表外产品运用派生存款

案例――XX 建工集团应收账款收益权信托收获存款

第二部分：机构客户存款营销--哪些业务存款会在疫后大爆发
一、公共医疗卫生

1、医院基建融资这些年遇到的障碍

2、分级诊疗的改革

3、疫情之后相关的医疗基础设施建设均将发力。

4、疫后医疗卫生版块业务重点

5、智慧医疗先进同业模式

6、医疗体系供应链案例

7、药品集采平台运行规则与案例

8、医药流通企业场景营销

二、住建版块---旧城改造和老旧小区改造

与旧城改造不同，老旧小区改造基本不拆除原有建筑，而以改建加固、完善功能为主。
此次疫情，让大家看到了社区防疫的重要性，也对老旧小区改造的迫切性和必要性有
了更多的认识。如：老旧小区的社区医疗场所有没有？社区工作人员的工作场地有没
有？社区的集体活动场地、配送物资场地有没有?老旧小区的公共卫生和公共服务设
施必须加强。
1、土储的征迁业务链条

2、土储之片区开发模式变迁
3、代建模式资金跟踪
4、农民工工资及保证金管理模式与案例
农民工管理平台搭建—某行桂建通卡案例
5、物业维修基金系统介绍与案例分析
6、租赁版块中的交易银行产品
7、建筑业企业供应链特点与综合实战服务
三、乡镇农村人居环境整治
1、乡村振兴的投资需求巨大--补短板需求巨大
解读：2020 年中央一号文件--《中共中央国务院关于抓好“三农”领域重点工作确保如
期实现全面小康的意见》
解读：城乡建设用地增减挂钩指标新政--自然资源局发布
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城乡建设用地增减挂钩指标新政的三大激励措施

2、县域行如何做呢？
3、农村集体产权制度改革带来的机遇 

4、农村产权线上交易的业务机会

农村集体产权制度改革中的村务卡是什么？

农村集体产权平台模式案例详解

5、城乡建设用地增减挂钩业务下的存款业务机会

第三部分、疫情带给中小企业的影响与存款机会
第一是对国家的影响。全国人民都能感受得到；
第二是对行业的影响。这波疫情对 3类企业带来的冲击最大：
1. 现金流不充沛的公司
2. 业务纯线下的企业
3. 服务行业的企业
二、国家和地方政府、金融机构相关出台政策的解析
金融、财政出手了！30条措施支持抗击疫情！

从苏州重磅出台支持中小企业共渡难关的十条政策来看中小企业破困局 

案例：从扶持口罩行业的政策中发现机遇

支持小微企业主缓解资金周转压力
绿色通道保障金融服务畅通快速响应客户迫切金融需求
解读：浦发银行驰援西贝方案解析
服务不止于金融
三、客户需要什么--目标客户需求分析
（一）发现新的营销机会：客户的资金流必然是链式流动的

采购类客户需求分析

销售类客户需求分析

理财类客户需求分析

融资类客户需求分析

资金管理类客户需求分析

案例：家电行业 1+N 解决方案--杭州分行菜鸟物流+SP 案例

     汽车行业 1+N 解决方案—交通银行广汽智慧汽车方案

（二）发现新的风控手段：ERP 系统实时把握企业动态 

案例：疫情中光大：打造“光速”流程，构建多层次“金融+渠道+场景”服务体系

民生建筑装饰行业新供应链金融业务—中建云筑网
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民生银行深圳全药网批量中小企业营销方案

1、反向保理――链式营销打开中小企业突破口

 央行 2017 年 11月发布修订后的《应收账款质押登记办法》深层次解读业务机

会

 评价供应链质量的五维模型：大产业、弱上下游、强控制力、低成本与高杠杆、

标准化

2、加强渠道建设，重点支持与国有背景担保公司的合作

案例：江苏省XX 市“加工贸易企业风险资金池”助企业解困

3、项目营销 保险助力

案例：某制造业“应收账款池管理+银保融易贷”模式

四、精确市场定位批量开发--特定客户群开发策略

大宗商品、行业或区域龙头、行业信息化服务商、电商平台、专业市场等五大领域是
供应链金融的沃土。
思路一：政府与机构渠道

案例 1：中银集采通宝-面向政府采购供应商

思路二：商业渠道

案例 2： 深圳分行-二维码收单业务对现金管理“母实子虚”账户的支持

思路三：开发园区与科技园区

案例 3：杭州银行——XX 高新技术园的投连贷业务

思路四：商品交易市场

案例 4：XX 分行——XX 小商品市场批量授信案例

思路五：产业链金融

案例 5――某超市供应商批量开发案例
思路六：县域产业集群

案例 6：XX 分行——苏南地区消费电子行业开发规划案例

五、如何去从行业分析中挖掘产业链批量导入业务机遇
目标客户群以“一圈一链一区”为主。

1、从企业报表中发现商机
2、某超市供应商批量开发案例
3、某商贸集团公司链式营销案例

六、整体风险点的把握-关键点控制
 风险点在哪儿——物流
 内外勾结的仓储
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 风险点在哪儿——现金流
 中行融信达案例出现重大风险的原因
 人情业务造成的隐患
 第四部分、零售存款获取机遇----场景营销平台获客

达成工作目标 ： 以客户为中心，深度融合金融与科技，快速迭代，以创造最佳客户
体验为目的，以平台项目为抓手，配合交易银行部产品，灵活搭配金融产品，为全行
业务转型提供新动能，统筹分行创新项目，协调分行内对公条线、零售条线、科技条
线等相关资源，推广交易银行和金融科技相关的平台和产品，注重合规，重视风险，
推动公私联动。
一、场景创新项目经验面面观

1、不带卡如何绑卡--广州大学城项目

2、数字折价券的分发--在事前可以通过AI做到精准营销

3、将活跃客户画像的大数据挖掘经验推广至零售存款层面

二、平台场景建设的思路---平台获客方法论

 场景

 客群

 流量

 平台

 体验

1、智慧医疗、智慧学校、智慧社区、智慧园区、智慧城市、智慧出行六大场景的深

耕细作搭建为零售引流的平台。

案例：可口可乐聚合收款

     西柏坡智慧景区

     万象天成停车场收费

     购房验资易

     仁爱医养智慧医疗项目

    安徽高速石化加油缴费新模式

画像：拥有具有线上支付功能的 APP；同时接入支付宝、微信、银联等多种支付

渠道；企业规模大小不一；追求低费率、高流量……

  2、在公积金、电子居民健康卡、税务、医疗、教育、海关、烟草、财政非税、智慧

城市、公共出行等方面多层次获客，围绕客户的日常生活，构建场景拓客，流量经营

的机构客户便民服务场景作战路线图。
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案例：S 行直销银行实现社保缴费互联网+
案例：建行在某计划单列市上线的第三代社保 IC卡系统联动营销

案例：T 行上海某区落地公租房收银台

河南省烟草公司新商盟网上跨行支付系统

三、优质客户挖掘及协作联动（12 小时就不讲了这块，要增加二小时才够）

1、第一步：多渠道增加客户接触频率 
 邀约客户来行，增加客户接触频率 
 邀约客户的话术、技巧与切入点 
2、第二步：KYC（Know Your Customer），建立完整的客户信息 
 KYC 的目的：通过沟通获取客户有效信息，精准定位
 KYC 的内容：获取客户有效信息的问题
 建立完整的客户信息（表格工具） 
3、第三步：客户分群、分级管理 
1)、解码客群——客户分群、分类服务营销 

 客户分群的标准： 实战篇－－不同行业不同对待
案例：解码不同行业信息获取渠道和整合

职业、特色、家庭背景、资产来源、消费习惯、投资目的等。 
 客户分群经营与维护策略 
2)、依贡献度与理财心理对客户进行分级管理 
 富人九大类型分析 
 富人的投资理财偏好与维护重点 
 依贡献度与富人心理学的分级维护 
 四级客户的差异化服务与营销策略 
 4、 日常维护

 维护技巧：委婉接触——高频互动——痛点刺激——低低渗透

 介绍常见的咨询问题及应对方法

 介绍常见的事件营销商机
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