
20 年银行实战系列课之一

银行人营销实战终极课程

 以创建一流营销银行为目标的“全视角终极课程”
 融汇 20 年银行实战经验，一次性解决银行人营销 9 大难题
 取材 20+银行近百实战案例，深度解析同业经验教训
 现场高频互动+独家干货分享，快速激活学员营销细胞
 “1+N”定制模式，让培训与实战无缝对接

张晓毅老师版权课件
2022 年 7 月 · 北京

【课程简介】：《营销 9 问》是《20 年银行实战系列课》*的核心课程之一，是银行
人营销实战的“必修课程”，也是覆盖银行营销所有关键节点的“全视角终极课程”。

【课程目标】：“实战解析+现场互动+干货分享”，一次性解决银行营销 9 大难题，快
速激活学员的分析能力、获客能力、维护能力、抗压能力、协调能力、风控能力。

【适用对象】：本课程适用于带有营销职能的银行各级管理者及各类员工。
【讲师简介】：张晓毅 / 20 年银行实战专家 / 10 年金融业资深顾问
 20 年银行从业、中银协继续教育特约专家、银行转型常年顾问

 4 家上市银行（工商、光大、中信、渤海）重点业务营销与管理
 500+（对公及同业客户）/50 万+（个人客户）营销管理经验
 2008 年获工商银行总行重点业务营销个人二等奖
 2010 年使光大银行某分行同业存款 3 个月新增 100 亿
 10 年（2012-2021 年）银行业经营模式创新研究
 10 年（2009-2019 年）国有大行业务转型特邀顾问
 5 年（2018-2022 年）中国银行业协会继续教育平台专家讲师
 多家知名金融机构高级顾问、某地方金融服务平台总框架师
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*《20 年银行实战系列课》由银行实战专家张晓毅老师倾力打造，融汇 20 年银行实战经验，聚焦“营

销”、“管理”、“心态”3 个关键维度 27 个关键点，一次性解决银行人最为头疼的诸如“持续获客”、“业绩突

破”、“高效管理”、“锻造团队”、“修正心态”、“提振士气”等诸多难题。

【课程目录】：
 part 1    前言
 part 2    营销 9 问

 Q1：如何持续获取客户？
 Q2：如何判断客户价值？
 Q3：如何有第一次合作？
 Q4：如何维护客户关系？
 Q5：如何应对客户差评？
 Q6：如何应对同行竞争？
 Q7：如何协调内部关系？
 Q8：如何防范合作风险？
 Q9：如何让客户转介绍？

 part 3    总结与思考

*《营销 9 问》是我 20 年银行工作经验的总结，是百分百的“实战课程”，也是适用于银行各种营销场

景的“通用课程”，也就是说无论是对公营销还是对私营销，无论是高端营销还是一般营销，都是适用的。

《营销 9 问》还是“全视角课程”，9 个问题涵盖了“持续获客、业务营销、客户维护、应急处理、同行

竞争、内部协调、风险防控”等银行营销所涉及的所有关键环节。

当然，本课程虽然是“实战课程”、“通用课程”和“全视角课程”，但由于篇幅所限，不可能把我实际工作

中的每一个细节都一一阐述。我希望本课程带给学员的是一个系统的方法而不是在每个点上都告诉他应该

怎么做，那种说教式的培训我是不做的。

以上提示，敬请主办方留意！

——张晓毅 2022.7

【课程大纲】：

在银行的 20 年，我负责过各类业务的营销，也见识过各种类型的的营销高手。而当我
回溯这 20 年的经历，营销的秘密其实就在下面的两句话里：

1、聪明的人善于发现问题，成功的人善于解决问题；
2、一次成功往往是因为一个机会，而次次成功则必然是因为一种方法。
对这两句话，不同的人有不同的理解，也必然造就不一样的职场人生。
*声明：“20 年银行实战课”是严肃课程，请勿与某些网红课程相提并论。
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Q  1  ：如何持续获取客户？  

实战案例：
2015 年某省会城市；常住人口 500 万；GDP3000 亿，三次产业占GDP 的比重分别

为：2%、40%、58%；市场主体 35 万户，未来 3 年年均新增 8 万户左右。
课堂互动：
结合实战案例，你准备从哪个渠道持续获客？（可多选）
①靠自己的人脉；②靠家人的人脉；③靠朋友的人脉；④靠陌生的人脉；⑤其他。
实战验证：
某分行于 2015 年启动“2018 业绩倍增计划”，2015 年各营销团队自评情况分析如下：
1 靠自己的人脉，年业绩增长率≈10%，主要制约因素：拓客数量不足；
2 靠家人的人脉，年业绩增长率≈10%，主要制约因素：拓客质量不高；
3 靠朋友的人脉，年业绩增长率≈15%，主要制约因素：拓客质量不高；
4 靠陌生的人脉，年业绩增长率≈20%，主要制约因素：拓客质量不高；
5 其他（靠社群的人脉），年业绩增长率≈18%，主要制约因素：专业度要求高。
晓毅点评：
1、如果走不出熟客的圈子，就不可能实现业绩倍增。
2、如果不建立客户筛选模型，拓客质量就无法保证。
综上，想成为超级客户经理，有两件事必须要做，一是要不断发展陌生人脉，例如案

例中提到的新增市场主体所形成的新的人脉；二是要建立客户筛选模型，例如案例里提到
的三次产业占GDP 的不同比重所导致的客户质量差异。

课堂福利：
1、发展陌生人脉的 3 个途径：
1 多参加朋友聚会，通过与陌生人的交流，预估其合作价值；
2 多参与社会活动，通过与陌生人的交流，尝试进入新圈层；
3 多参加专业研讨，通过发表专业观点，吸引陌生人的关注。
2、如何建立客户筛选模型？
1 依据权威数据，按照产业→行业→职业的逻辑建立筛选模型；
2 依据个人偏好，按照偏好→价值→能力的逻辑建立筛选模型；
3 依据市场调查，按照热度→价值→难度的逻辑建立筛选模型。

Q  2  ：如何判断客户价值？  

实战案例：某产业园共有企业 460 家；其中上市公司 1 家；拟上市公司 3 家；新三板
挂牌企业 3 家；拟新三板挂牌企业 10 家；四板企业 30 家（含拟挂牌四板企业）。

课堂互动：
结合实战案例，你觉得哪类企业（或人群）的价值更大？（可多选）
① 上市公司（或公司各级管理层）；②拟上市公司（或公司各级管理层）；③新三板

企业（或企业各级管理层）；④拟新三板挂牌企业（或企业各级管理层）；⑤四板企业
（或企业各级管理层）；⑥其他。

实战验证：
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某支行于 2021 年启动“某产业园全域营销计划”，年末完成情况分析如下：
（详情见正式课件）
晓毅点评：
（详情见正式课件）
课堂福利：
交叉信息的获取方法：
（详情见正式课件）

Q  3  ：如何有第一次合作？  

实战案例：
某行 2021 年重点目标客户；对银行服务的品质和效率要求高；目前与两家银行有业

务合作且均属于复杂业务；客户对市场敏感度较高，风险意识较强。
课堂互动：
结合实战案例，你准备怎么做来促成第一次合作？（可多选）
①产品营销；②情感营销；③活动营销；④顾问式营销；⑤事件营销；⑥其他。
实战验证：
某城商行于 2021 年启动“2021零单客户激活计划”，年末完成情况分析如下：
（详情见正式课件）
晓毅点评：
（详情见正式课件）
课堂福利：
如何发现客户喜欢的营销方式？
（详情见正式课件）

Q  4  ：如何维护客户关系？  

实战案例：
某行 5 年重点客群且业务合作前景良好；已选择或拟选择某行为主办银行；有其他合

作银行（如果是主办银行须注明）。
课堂互动：
结合实战案例，你准备如何维护客户关系？（可多选）
①情感维护；②服务维护；③活动维护；④顾问式维护；⑤其他。
实战验证：
某分行于 2019 年启动“2019 重点客户关爱计划”，当年工作成效分析如下：
（详情见正式课件）
晓毅点评：
（详情见正式课件）
课堂福利：
如何为客户赋能？
（详情见正式课件）

Q  5  ：如何应对客户差评？  
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实战案例：
某行 5 年以上重点客户；最近年度客户满意度调查结果为“较满意”；最近一次客户投诉

理由为“工作人员业务解答不清、效率不高并对我造成不良影响”。
课堂互动：
结合实战案例，你准备如何应对突如其来的客户差评？（可多选）
①电话沟通；②上门沟通；③请示领导；④求助同事；⑤据理力争；⑥其他。
实战验证：
某农商行于 2020 年启动“客户投诉清零行动”，当年工作成效分析如下：
（详情见正式课件）
晓毅点评：
（详情见正式课件）
课堂福利：
如何“顺情、合理”地挽回差评？
（详情见正式课件）

Q  6  ：如何应对同行竞争？  

实战案例：
某行 5 年以上重点客群；对银行服务的品质和效率要求高；近期被多家银行强势营销

且该银行综合实力较强。
课堂互动：
结合实战案例，你准备如何应对刀光剑影的同行竞争？（可多选）
①产品发力；②价格发力；③服务发力；④情感发力；⑤事件发力；⑥其他。
实战验证：
某分行于 2017 年举办“客群营销方案 PK赛”，大赛结果分析如下：
（详情见正式课件）
晓毅点评：
（详情见正式课件）
课堂福利：
如何维护好日常关系？
（详情见正式课件）

Q  7  ：如何协调内部关系？  

实战案例：
某行 2017 年重点业务；业务流程涉及多个部门；本部门流程涉及多个岗位。
课堂互动：
结合实战案例，你准备如何协调好内部关系？（可多选）
①电话协调；②短信协调；③邮件协调；④文件协调；⑤当面协调；⑥其他。
实战验证：
某分行于 2017 年末开展“内部协作满意度调查”，调查结果分析如下：
（详情见正式课件）
晓毅点评：
（详情见正式课件）
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课堂福利：
如何让内部协调刚柔并济？
（详情见正式课件）

Q  8  ：如何防范合作风险？  

实战案例：
某行 10 年以上重点客户；业务合作顺畅且与银行各级领导都有交往；近期拟启动重大

项目且需要银行特事特办。
课堂互动：
结合实战案例，你准备如何防范与该客户的合作风险？（可多选）
①按规定来；②听领导的；③听客户的；④深入调查；⑤申请特批；⑥其他。
实战验证：
某城商行于 2018 年启动“操作风险大排查”，排查结果分析如下：
（详情见正式课件）
晓毅点评：
（详情见正式课件）
课堂福利：
如何做到既“合规”，也 “合理”？
（详情见正式课件）

Q  9  ：如何让客户转介绍？  

实战案例：
某产业园共有企业 460 家；其中上市公司 1 家；拟上市公司 3 家；新三板挂牌企业 3

家；拟新三板挂牌企业 10 家；四板企业 30 家（含拟挂牌四板企业）。
课堂互动：
结合实战案例，你准备如何促成客户的转介绍？（可多选）
① 名片转介；②产品转介；③活动转介；④反向活动转介；⑤非业务转介；⑥其他。
实战验证：
某支行于 2021 年启动“某产业园全域营销计划”，年末完成情况分析如下：
（详情见正式课件）
晓毅点评：
（详情见正式课件）
课堂福利：
如何做好场景化营销？
（详情见正式课件）

20 年银行实战让我明白，营销没有捷径但一定有方法，但是这些方法不是靠别人教或
者搞几场培训就能掌握的，而是要靠大量的实践。
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所以，对营销者而言，“多见人、多干活、多总结”基本上就是掌握这些方法的关键！
此外，对于大项目或者复杂业务的营销，一定要在事前做好计划。否则你会被各种突

发状况搞得焦头烂额、疲于奔命，而最后的结果还不一定好！
（END）
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