
银行综合营销

——从单一营销到裂变营销跨越

课程背景：
银行最大的“财富”是信用，经营的根本也是信用。这块金子招牌的背后是客户足够多的

信任，但在客户服务和营销过程中，银行人员往往忽略这一点，因为不少银行营销人员还在
做单一产品的办理或营销，还在面对单一客户的服务。而实际上基于这种信任和已经建立的
业务往来，银行人员完全可以开展更深层次的裂变营销。

那，什么是裂变营销，又如何做到裂变，如何产出成果就是本课程讲述的重点，同时思
齐老师通过多年银行从业经验和 10多年银行授课，辅导经验积累的案例，用事实说话，幽
默演绎，把复杂的事情简单化，技巧化和流程化。整个教学过程会融入银行目前已有的大量
产品和相关业务，通过场景模拟的方式融入课程和辅导中，学到即可用到。

本课程为商业银行定制开发，旨在辅助综合型支行的客户经理顺利转型成为优秀的综合
型客户经理，从单一零售或对公业务营销转型成为综合营销，乃至裂变营销。通常综合营销
有一揽子营销的意思，会存在为满足业绩指标强加配置产品的情况，对于转型并持续提升业
绩不利，因此经过对商业银行分，支行组织结构，考核，产品及客户结构分析和近 10年深
耕国有行和大型股份制商业银行培训，辅导经验总结，思齐老师认为要从银行营销的根本出
发，也就是信用。

课程收益：
● 了解最新银行对公资讯及政策对银行发展带来的新机遇；
● 掌握有效的裂变思维模式解决银行实际问题，做精准客户营销；
● 寻找客户第二价值点并学会拓展银行人朋友圈的技巧；
● 掌握挖掘客户需求、响应客户诉求、维护客户关系的方法；
● 掌握对公产品营销、金融服务方案设计与呈现技巧；
● 掌握核心营销和管理技能，学会根据各种工作、业务场景裂变营销。

课程时间：２天，６小时/天
课程对象：支行长，综合客户经理
课程方式：讲解+案例+互动

课程大纲
第一讲：银行对公和零售的发展
一、经济结构调整给银行（尤其大型股份制商业银行）带来的三点思考
1. 双循环经济模式带来的契机和房地产业务调控下兴业开房贷和按揭业务转型
2. 对公业务 3P模式和零售业务循环创利模式
3. 从单一服务存贷到服务裂变
二、银行服务裂变的三个场景
1. 成为政府政策的延申
案例：四川某行与社保局合作扶持 100家企业，批量开户 70家，代发 50家。
2. 成为客户发展的桥梁
案例：深圳建行联合企业家、工会、民政局成立慈善基金。
3. 成为家庭生活的平台
案例：兴业惠生活模式和社区银行模式的连接



三、用服务裂变思维解决银行实际问题
1. 客户维护裂变思维
2. 客户营销裂变思维
3. 口碑传播与口碑货币
案例：
1）兴业厦门分行零售支行杨行长从客户经理到支行长成长之路：客户营销裂变和口碑
2）建行对公客户经理 IP打造与口碑货币

第二讲：银行客户维护问题
一、有礼尚没有往来的客户关系脆弱，难驾驭
1. 中国式关系和关系心理学
案例：欠钱VS欠人情的心理
2. 向客户要点客户力所能及的比不断拿礼品却还是喂不饱客户强
案例：招行客户经理如何通过一张明信片揽存
3. 把客户发展成代言人
案例：兴业银行某行支行长通过一位广场舞领袖发展客户近 400人
二、寻找第二价值点
1. 从企业发展阶段与困难，个人发展与生命周期中寻找第二价值
2. 企业客户三大使命：赚钱，风险，社会价值实现
案例：银行帮当地外地企业家在本地打响品牌
3. 第二价值点迅速转化业务的两个策略：帮客户算账、帮客户跟踪
案例：某银行广州分行客户经理帮中小企业主经营贷/普惠业务算一笔账，不打算贷款的优
质户发现贷款三大好处，现金流补充，借钱赚钱市场份额大，贷款还款增加银行可信度，未
来银行能帮其做大生意。
三、圈子维护远远大于单纯的业务
1. 金融业务的本质是信用，圈子的本质是信任，银行需要信任裂变
案例：银行的案例——书法协会——学校——早餐供应酒店
校外培训机构——书法培训/绘画培训
2. 银行人身边的 10个圈子
3. 圈子经营的 6个技巧
案例：某支行长通过参加青年创业者商圈交流会，建立咖啡银行，建立 5个社群

第三讲：从客户业务拓展营销思路
一、正确的理解客户（个人和企业）需求状态是营销的第一步
1. 快速响应客户合理诉求
案例：某分行按揭客户从卖房交易到准备做理财再到产生情绪，投诉到银监会
2. 对公营销CRST模式
案例：如何拿下郑州某医院代发/拆迁项目案例
3. 三类个人客群的生活状态及金融需求
案例：广发银行总行级营销 TOP10如何电销客户
二、用穿透式思维来做业务
1. 通过走访尽调打通上下游结算闭环
2. 深挖账户背后的资金，实现资金闭环
3. 好的贷款和稳定的存款是设计出来的
4. 好的贷款和稳定的存款是盯出来的
案例：



1）海宁皮革城支行皮草大客户 1亿进货资金实现内部循环
2）某化工企业尽调中发现供应商，通过介绍组局做供应商开户结算
3）都江堰—某银行如何拿下水务公司—决策连营销
三、通过存量业务寻找裂变机会
1. 存量按揭业务到经营贷再到兴业连连贷，公私融合营销的三个机会
案例：某行小企业普惠业务联动实现客户挽留和转介三个优质客户
2. 存量收单业务客户寻找存单质押贷款或小微普惠，同时开户配置兴业管家
案例：
1）南京某行某客户经理通过收单业务开发一揽子业绩，满足客户又提升业绩
2）上海招行为切入企业代发用期交保险帮客户解决留住核心员工从而顺利拿下客户代发
3. 存量现金宝和添利业务寻找小微企业账户和法人按揭业务
案例：兴业某客户经理联动理财经理的同时从添利小微业务中挖掘法按批量营销
4. 大额期交保险客户企业开户营销，延申授信业务
5. 代发专属理财客群基金营销，再到客群分期业务和法人按揭业务等
6. 某行供应链金融 1+N业务衍生批量代发获客和挖掘财富甚至私行客户
7. 某行银企直联现金管理模式衍生全网收单和财富客户资产配置业务
8. 流贷客户到供应链结算，延申票据、保理或反向保理业务，延申法人担保
案例：深圳建行、烟台建行业务模式和具体客户营销案例
9. 某银行内保直贷衍生外币（美元）理财和换汇业务
案例：深圳宝能系客户融资解决方案脱敏简析
10. 中小微企业快贷（税贷）、客群贷衍生代发和个人存款业务
小结：银行理财业务不论是零售还是对公都是独特优势，因此针对中小企业，尤其是现金流
好，有实力的好企业非常又吸引力，此外，在部分特色业务方面也具备批量获客深度开发，
裂变营销的机会，需要综合客户经理持续学习产品业务，提升自身专业竞争力。
四、按照业务场景裂变营销
1. 个贷客户资料收集过程中（主要是经营贷和按揭）挖掘企业结算和融资
2. 大额频繁转账个人客户挖掘企业开户和结算等
3. 短期理财大额进账挖掘企业开户和结算
4. 存单质押和保证金业务转换带来的个人业务
5. 企业开户场景中如何开发代发和个人理财业务
6. 企业尽调过程中如何挖掘年金业务，个贷业务等
7. 在贷后检查和客户管理中挖掘个贷业务和私行客户
8. 一二线城市依政策调整开展放开企业项目贷，供应链融资，票据池，按揭

第四讲：从传播渠道提升营销技能
一、盘活资源=盘活了客户
1. 资源整合和业务衔接
2. 七寸营销法则：黑暗森林法则
案例：某银行某支行长加油站的案例——七寸营销
3. 地域经济必然可整合的五类资源和匹配的业务营销模式
案例：某行和连锁超市合作的案例
案例：网点负责人关系营销中拿下超市存款——示弱的营销技巧
二、核心营销和管理技能
1. 微信粘性三大业务场景：存单客群、礼品转介群、生活咨询群
案例：一台电脑维护 8个亿资产，5000个客户
2. 唠家常到顾问式营销 SPIN



案例：一次普通沙龙中唠家常带来 5个 300万以上的大客户，会唠是关键
3. 用教练三板斧去管理你的团队：问心、问路、问责


