
《信用卡渠道开发及营销》

——讲师：陈方晖

课程目标： 

信用卡高端客户营销从业人员必须掌握的方法： 

　　 掌握开发高端客户的策略和步骤 •

　　 把握重点客户的精准营销策略（定位） •

　　 学习专业的重点客户营销技巧 •

　　 客户情报收集与分析 •

　　 信用卡产品的设计 •

　　 大客户谈判策略与经验分享 •

　　 学习如何与繁多的信用卡客户建立长期的合作伙伴关系 •

　　 了解高端客户关系管理的关键内容•

课程收获：通过本课程的学习，学员将了解销售的基本理念以及掌握信用卡销售的基

本流程与销售技巧，从而树立良好的销售自信心，为随后顺利进入销售市场做好充分

的准备。 

课程时间：   公开课    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： 

第一讲、 渠道营销——建立关系打基础

目的：揭示关系营销根本，把握如何与客户建立关系并发展关系，建立什么样的关系

是忠诚的客户。

1、营销管理的 4P解析                 

2、关系营销的总体策略

3、客户关系诊断与评估                 

4、建立客户关系的六个重要因素

5、建立客户关系的四大准则

6、建关系的技巧（建关系的核心在于“建”从无到有）

【实战演练】建立一份银行客户的档案实战练习：

建立一份客户关系诊断分析图

目的：客户的类型及各自关心什么，从而找出销售策略与方法。

第二讲、渠道营销——维系关系拓事业

掌握主动服务营销（案例分析）

1、优质客户关系的 6大障碍           2、小道具的神奇作用



3、客户信息收集与档案管理           4、客户关系（亲近度，信任度，人情）

5、四种客户类型判断方法与技巧       6、四种不同类型的理财客户心理分析

7、不同客户性格类型，如何采用有针对性的销售方式？ 

第三讲：信用卡产品设计的10大定律 

　  　1、领先定律（案例：招商银行信用卡取胜之道） 

　　  2、品类定律（案例：招商银行信用卡掌上生活） 

　　  3、心智定律（案例：汇丰信用卡最红星期 5） 

　　  4、认知定律（案例：平安银行信用卡 10元看电影） 

　　  5、聚焦定律（案例：招商银行信用卡饕餮美食计划） 

　  　6、炒作定律（案例：招商银行信用卡新产品微博营销、邮件病毒营销案例） 

　  　7、趋势定律（案例：招商银行信用卡移动互联网业务产规划） 

　  　8、对立定律（案例：招商银行信用卡商旅业务 PK携程） 

　  　9、二元定律（案例：招商银行信用卡支付产品的二元竞争格局） 

　  　10、资源定律（案例：招商银行信用卡与传统银行业务的资源整合案例） 

第四讲：信用卡产品的卖点挖掘 

　　  1、餐饮、娱乐、商旅行业的特约商户卖点挖掘 

　　  2、信用卡分期付款-电器，汽车，家装等等分期付款业务卖点挖掘 



　　  3、收单业务卖点挖掘 

　　  4、邮购业务卖点挖掘 

　　  5、信用卡积分业务卖点挖掘 

　  　6、电子支付产品功能的卖点挖掘 

　  　7、4G时代的信用卡增值业务方案设计及应用 

　　  8、认同卡、联名卡卖点挖掘及营销陷阱 

第五讲：信用卡销售的前期准备 

　　一、商务拜访的礼仪 

　  　1、专业的职业形象塑造          2、拜访中会面的礼仪细节 

　　二、做好拜访的准备工作 

　　  1、出击需要良好的心态          2、访前准备的目的 

　　  3、访前准备的步骤              4、拟订拜访计划 

　　  5、推销技巧演练                6、电话预约 

　　  7、自查携带工具               8、信心出击 

　　三、结束拜访后的工作 

第六讲：信用卡高端客户营销策略 



　　1.精确市场细分 

　　2.有效挖掘目标客户 

　  　1)营销网点内部搜索法        2)人际连锁效应法 

　　  3)陌拜法                    4)资料分析法 

　　  5）人肉搜索法               6）电子渠道的高端客户搜索技巧 

　　3.依据金融机构指标实施“漏斗管理” 

　　4、信用卡高端客户群人脉拓展 6步曲 

　　5、信用卡团办流程管理及精准营销实施策略

第七讲：沟通策略 

　　1、信用卡客户陌拜礼仪 

　　2、陌拜前的准备工作 

　　3、左脑型大客户沟通策略 

　　4、右脑型大客户沟通策略 

　　5、信用卡卖点呈现技巧 

第八讲：信用卡销售流程与技巧 

　　一、客户开拓的渠道和方法 



　　    1、目标客户群的分析 

　　    2、积极利用五大渠道开拓客户 

　　    3、客户开拓的方法与应用 

　　二、如何在面谈中建立信任 

　　    1、如何寻找共同话题               2、赞美让你赢得客户的欢迎 

　　    3、个性化营销在于了解人性的弱点   4、营销的制胜在于善用倾听 

　　    5、善用发问是营销成功的关键       6、善用“五同”关系—人脉法则 

　　    7、因人而异的沟通艺术 

　第九讲：掌握拒绝处理的方法 

　　    1、探究拒绝的原因 

　  　  2、我们通常遇到拒绝的处理方法 

　　    3、异议处理中的几个注意事项 

　


