
  【银行业发展趋势】                                                                             

                                          讲师：陈方晖 

课程背景：  

受到网络银行冲击和运营成本高的影响，曾经备受银行追捧的物理网点的布局速

度正在减缓是事实，但是当前中国银行业一个普遍的转型方向就是零售转型，某种意义

上说，发展大零售业务离不开物理网点。没有网点，或者网点太少、覆盖率太低都不太

好做零售银行业务

无论银行网点是增加还是缩减，银行都在加大对网点的智能化改造升级。

中国银行半年报表示，已有 4112 家网点完成智能化升级改造，未来将持续推动

网点智能化建设，以智能柜台投放为契机，促进网点在厅堂管理格局、销售服务理念、

风险控制体系等方面转型，推动网点主动适应、积极应对互联网时代金融竞争新常态。

课程收益： 

1.分析新形势下银行网点转型营销新特点  

2.提高目标制定、分解、活动量管理的方法和技巧 

3.根据网点特点和客群情况进行差异化营销并进行管理 

4.网点的增量来源分析，制定相应的营销策略 

5.针对存量客户进行数据分析，制定相应的营销策略 



6.针对增量客户需求把脉，制定针对性的客户营销方案 

课程时间：   半天，6 小时/天  

授课方式：

          讲师讲授+案例分析+视频互动+角色扮演+情景模拟+实操演练+尖峰对决

授课对象：    零售条线负责人、支行行长、网点主任、客户经理、理财经理

课程大纲：      

  

银行业务发展趋势

第一讲：“银行是弱势群体”——为什么？

1）马云新零售、新制造、新金融、新技术、新资源对银行冲击

2）央行副行长张涛说“允许金融机构有序破产”

第二讲：互联网经济时代银行如何面对

一、经济新常态下引发的客户结构的转型

1）重资产                   2）轻资产

二、智能机具化引发人员结构调整

1）压高转岗                 2）全员营销             3）全能行员

三、金融脱媒化引发网点结构转型

1）价值中心                 2）服务中心

3）营销中心                 4）体验中心

四、市场利率化引发的盈利模式的转型

1）产品                     2）服务

五、互联网金融引发的服务模式的转型

1）用户思维                 2）体验



3）参与                     4）习惯

六、互联网金融攻城掠地：

1）存                       2）贷                   3）汇

第三讲:未来银行之路

一、未来网点转型的四个方向

1）服务对象     2）网点功能    3）网点资源     4）工作标准

二、特色银行网点转型的四种模式

1）智慧银行    2）主题银行     3）平台银行     4）社区银行

三、未来网点发展趋势分析

1）轻型化      2）智能化       3）互联化       4）体验化

四、智能网点打造的必要性

1）业务        2）成本

五、优秀网点的五大标准

1）服务品质高  2）团队建设优   3）客户管理好 

 4）营销业绩佳                  5）风险控制严

第四讲：网点精细化管理之关键问题解析

一、网点管理者定位——新常态下网点管理者如何定位？

二、小组讨论，目前网点管理中存在哪些问题与困惑？

三、网点精细化管理的三个核心，

1、 如何提高员工的积极性？         2、如何提升员工营销技巧

3、如何搞好内控管理？

案例分析，如何让员工“想干事、会干事、不出事”，

四、网点精细化管理的三大抓手，

1、以结果管理         2、过程管理          3、细节管理

五、网点精细化管理的三条途径



1、营造营销环境  2、搞清客户定位 3、深挖客户需求盘活公司联动

第五讲：现阶段我国高净值客户的资产配置倾向 

1 风险偏好趋于稳健                    

2 资产配置趋于多元化 

3 财富目标趋于多样化                   

4 增值服务需求个性化 

5 银行机构选择分散化

第六讲：联动营销深度开发客户、持续提升客户价值

一：何谓联动营销

1 客户联动         2 资源联动             3产品联动

4 活动联动         5岗位联动             6绩效联动

二：联动营销策略

1树立联动营销意识

2整合公私联动营销的运行平台

3 建立联动营销的保障机制

案例分享：基于客户价值评估的企业高管营销方案

第七讲：如何通过公私联动支持零售业务的发展

  1 为什么我们这么累，存款还是上得慢 ？

2掘对公业务中个金客户资源潜力

3 代收代付是公私联动的重要手段



4 在对公业务中扩大发卡量和用卡机会

5通过投资理财和保险/基金/证券代理，扩大中高端客户比重

6拓展企业高管及亲属为个人理财客户

7 为微小企业老板提供创业贷款

8过公司融资项目，信贷资产转让发行理财产品

9 案例分享：养殖畜牧业供应链金融营销方案

第八讲：零售业务对对公业务的促进

1 向企事业高管人员介绍个金服务

2 以个金产品服务于企事业单位的客户

3通过代收代付增加企业资金沉淀，减少存款流失，并形成存款体内循环

4 为企事业单位客户提供个金服务，以专业赢得客户认同和信赖

5 向企业推介理财产品，协助企事业开展现金管理和企业理财


