
《客群精准画像管理与圈子经营拓展》

——讲师  陈方晖

课程背景：

营之战略、销之策略，真正的金融营销本质是帮助客户解决问题，但随着互联

网金融的高速探索性发展，金融业的逐步开放，银行业也面临着巨大的竞争与挑战，

大部分机构只追求数字上的变化，导致从业人员压力越来越大，严重缺乏成就感与幸

福感。银行努力做到最大限度地满足客户对金融产品多样化的需求，以此不断巩固和

扩大自己的市场份额，然而在市场竞争中金融机构的技术、产品、营销策略、营销形

式等很容易被竞争对手模仿，导致很难对目标客户实施精准营销，这样的背景下研发

了此门课程，愿意帮助学员找到阵地，分清客户类型实施精准的营销策略，从而减轻

盲目营销的带来的疲惫，利用非金融的价值服务来实现金融价值优势。

《客群精准画像管理与圈子经营拓展》课程营运而生。

课程收益：

1.掌握客户精准营销的概念和精准营销的内涵

2.掌握客户精准营销的策略构建流程与经营模式

3.掌握客户分类分层的实施精准营销的策略设计

4.延伸了服务营销客户的专业度，提高客户满意度



授课特点：

有料——知识结构博学多闻；      有聊——实战实用情景互动；

有趣——案例分析雅俗共赏        有度——深入浅出松紧严谨；

有魂——主线清晰紧扣主题；      有果——落地执行效果俱佳

授课时间：1天，共计 6小时；

授课对象：营销分管行长、部门经理、支行长、网点负责人、客户经理等；

课程大纲

引言：这不是一个为产品找客户的市场竞争，而是一个为客户找产品的创新时代；

第一讲：精准营销（客群画像）进市场的四种角色

一、市场领导者的角色

1.充分利用市场“第一位”的有利地位

2.创造一项新的规则模式，引领市场发展

案例分析：《招商银行——因您而变》

二、市场挑战者的角色

1.差异化是阻挡市场领导者反击的武器

2.差别化是挑战市场领导者权威的亵渎

案例分析：《泰隆商业银行——服务小企业.服务未来》

三、市场追随者的角色



1.以模仿市场领导者或挑战者的行为，形成自己的特色

2.以整合市场领导者或挑战者的模式，形成自己的品牌

案例分析：《中国邮政储蓄银行——进步.与您同步》

四、市场补缺者的角色

1.集中所有资源为该细分市场提供有特色专业的金融服务

2.填补市场空白或者区域情况而形成自己的特色经营模式

案例分析：《宁波通商银行——商贸金融专业银行》

第二讲：精准营销（客群画像）的产品价值的四个定向

一、便宜型产品——及时占到便宜的产品

案例分析：《存款抓人民币》、《存款满额送手机》

二、救济型产品——直接解决你面临最棘手的问题的产品

案例分析《旺农贷的产业链接》、《个体工商户的小额信用贷款》

三、体验型产品——达到既定的规定，后期将会享有超级体验

案例分析：《发朋友圈兑换积分》、《白金卡俱乐部》

四、逼格型产品——拥有这款产品将会提升自我价值

案例分析：《浦发银行的镶 24K金的金属信用卡》

第三讲：九类客群圈子的精准营销实施策略

一、存量客户的精准营销策略

1.存量客户激活的五个难点



2.存量客户划定的六类客群

3.存量客户的策略流程设计与执行落地

升V行动——案例：《XX银行营业部升级 1500位，揽储 4个亿》

清零行动——案例：《一次清“0”行动激活了 235家企业账户》

回馈行动——案例：《一台曲面大电视引发的老客户回归》

二、流量客户的精准营销策略

1.流量客户精准营销的四个注意

2.流量客户的十二种行为判断

3.流量客户的策略流程设计与执行落地

瞬时捕捉法——案例：《大堂经理一句话，换来 1200万存款》

体验感知法——案例：《一巴掌拍出了 500万存款》

互动体验法——案例：《王者荣耀在银行营业厅互动》

资源嫁接法——案例：《一张 6.8折的火锅店的券搞定千万级大客户》

三、社区客户的精准营销策略

1.社区客户营销的五个困局

2.社区客户的五类划分

3.社区客户的策略流程设计与执行落地

沙龙传播法——案例：《江苏银行的百场理财沙龙进社区》

路演宣传法——案例：《华夏银行的扫码支付进社区》



体验参与法——案例：《兴业银行趣味运动会走进社区》

惠民福利法——案例：《一张券.一份爱的社区摄影比赛》

四、个体工商户的精准营销策略

1.个体工商户营销的面临的四大难点

2.个体工商户的六大需求解读

3.个体工商户的策略流程设计与执行落地

平台推荐法——案例：《惠生活的爆品生存之道》

礼品关怀法——案例：《一个硬币盒撬动的亿万市场》

联动整合法——案例：《四季银行会员团购日》

江湖救急法——案例：《采购季的银行降的及时雨》

知识解读法——案例：《十九大后的房产投资信息解读》

五、企业客户的精准营销策略

1.企业客户营销面对的闭门羹

2.企业面临的十种烦恼

3.企业客户的策略流程设计与执行落地

痛点营销法——案例：《一次人脉众筹，规避了 5000万的贷款违约风险》

专属定制法——案例：《磷矿加工企业的专属定制方案》

福利引导法——案例：《银行送福利，让企业员工流失率降低到 5%》

价值附能法——案例：《参访.向伟大企业学经验》



平台汇集法——案例：《私董会》

六、创业群体的精准营销策略

1.创业群体的五大困惑

2.创业群体的遭遇的六项瓶颈

3.创业群体的策略流程设计与执行落地

创业共享法——案例：《咖啡银行的百万富翁》

创智务虚法——案例：《银行人与客户“拍桌子”并不一定是坏事情》

创融投资法——案例：《银行投融会引爆产业发展》

创客联合法——案例：《创客合并的春天》

七、公职人员的精准营销策略

1.公职人员营销面临的五大困局

2.政府部门的五大职能部门

3.公职人员的营销的三大禁忌

4.公职人员的策略流程设计与执行落地

客群定制法——案例：《教师节的“不等贷”礼物》

政绩辅助法——案例：《农行精准扶贫的三模式》

福利引导法——案例：《ETC的消费产业大整合》

职业增值法——案例：《悦享职业讲习所》

八、职业农民的精准营销策略



1.职业农民的五种类型

2.职业农民的收入分析

3.职业农民的策略流程设计与执行落地

致富扶持法——案例：《贵州某银行致富学校开学了》

农资整合法——案例：《村村通的产业整合链》

渠道借鉴法——案例：《某银行网点开始卖蔬菜猪肉》

产品包装法——案例：《供不应求的高价‘土大米’》

产业信息法——案例：《打通信息让农民增收 2万元》

九、地方重点项目的精准营销策略

1.地方重点项目的九大类别

2.地方重点项目的归属单位

3.地方重点项目的策略流程设计与执行落地

优势呈现法——案例：《二十个同类项目的合作开发经验》

资金扶持法——案例：《农发行的九亿支持棚户区改造》

产业推动法——案例：《政府+银行+担保的招商引资洽谈会》

民生安抚法——案例：《拆迁户的幸福归属》


