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《商业银行保险和代发工资业务拓展以及厅堂微沙龙策划》

陈德胜 博士/教授 

宏观经济与商业银行经营管理专家

课程背景：

（1）在整体资本市场低迷、存款利率下降、中间业务收入差距较大、客户可购买的金融产品缺乏多元化
等多重因素推动下，配置方面，客户对保险的需求空前旺盛，而且这种趋势未来仍将持续。逆周期特征
下，保险产品竞争优势突显。但在面对银行中长期专业销售能力不足、客户资源枯竭、休眠客户激活困
难等问题，如何更好满足客户全生命周期的保险需求，从而实现营销突破变成了当前业务的重要课题。
（2）代发是基础，留存是王道，转化是铁粉，代发工资业务具有金额大、周期性强、客群结构集中的特
点，稳固了银企关系，深化了合作内涵，更重要的是代发工资业务为银行提供了大量稳定的优质个人客
户，成为银行发展零售业务、资金留存的重要客户来源。在新的市场形势下，如何深入发展代发工资业
务，挖掘存量和增量客户潜力，通过有效的客户活动和权益配置，显著提升代发资金留存率，是各家银
行共同面对的问题。
（3）随着银行之间的竞争日益激烈，作为竞争主力军的理财经理肩负着巨大的业绩压力，他们需要利用
各种机会触达客户去做营销宣传。对于理财经理来说，每天客户上门办业务时是做产品宣传的好机会。
而利用三五分钟的时间和客户来一场沙龙类型的沟通，既很好地利用了碎片时间又能起到良好的宣传效
果，何乐而不为呢？而这种营销形式就是我们常说的“厅堂微沙龙”。通过有效的厅堂微沙龙活动，显著提
升营销效率和效果，是各家银行共同面对的机遇。

为此，本课程：（1）从市场趋势、客户需求等角度入手，以银保险业务营销为中心，从渠道分析、营销
动作、客群切入、运作推动等方面给予逻辑、方法、工具和实操技巧，真正帮助营销团队在当前市场背
景下推动渠道完成转型和突破。（2）通过代发实战案例，提炼出代发业务开发和代发客群营销项目方案，
相信能够比较系统地帮助银行在代发工资业务上增户提质、锻炼队伍、完善机制，增强银行核心竞争力
（3）通过厅堂微沙龙活动解析，提炼出高效营销方案，增户提质、锻炼队伍、完善机制，增强银行核心
竞争力。

授课老师近 30年的经济理论学习研究和金融工作实践经验，逻辑严谨，思路清晰；通过深入浅出的理论
与案例分析相结合，通俗易懂。
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课程收益：

1、学习了知商业银行保险和代发工资业务拓展以及厅堂微沙龙策划。
2、通过解读，帮助学员全面学习了知商业银行保险和代发工资业务拓展以及厅堂微沙龙策划活动的关键
要素、方向和发展路径。

课程对象：

工行客户经理

课程时间：

1 天，6小时

课程方式：

主题讲授+视频欣赏+情景模拟+案例研讨+学员分享+落地工具+头脑风暴

课程大纲

一、银保业务营销策略解析
（一）银保营销转型与提升的刚性
1.宏观经济形势与重要金融政策对银行业务推动的影响
2.新零售生态下的综合营销
3.资产配置的重要组成部分
4.弥补生命周期与财富周期的错位
5. 实现不同时期责任的工具---不同保险类型的功能解析及适合群体
（二）营销动作优化策略
1.银行和保险公司的合作模式
2.银行营销银保产品的方式和手段---厅堂流量客户、系统存量客户、片区客户、网络获客
3.厅堂流量营销---厅堂营销和电话营销相结合
4.系统存量营销---推荐产品
5.活动增量营销---加强对产品的熟练掌握程度，做到心中有数
（三）常见客群与产品营销策略
1. 储蓄偏好型客户营销策略---引导客户，增加接触机会
2. 消费偏好型客户营销策略---客户需求挖掘
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3. 房产偏好型客户营销策略---房价下行下的资产重配
4. 投资偏好型/商户客户营销策略---尽量站在客户的角度去营销
5. 中高端客户的资产营销策略---与客户开展充分的面对面的交流
6. 财富管理类银保产品的销售技巧
（1）保险可以当做理财产品卖吗？---增加接触机会
（2） 从“挖掘需求”到“创造需求”如何实现？---客户、家庭、朋友、亲属的需求挖掘
（3） 卖保险到底在“卖什么”？---客户性格色彩与营销对策
7. 财富需求转变之：养老
（1） ”以房养老“的转移---银保客户分类与个性化营销话术
（2） 财务目标的统一---对接客户的安全、风险、流动三大金融需求
（3）人口红利下降后的调整（案例）
（4）有效工具，功能及细化功能配合（年金和增额终身寿）
（四）实务落地
1. 客户排查准备---以契合客户身份的观念产品话术来强化客户心理认同
2. 网点营销氛围支撑---销售前确定好每个步骤需达成的目标效果
3. 增值服务体系支撑---掌握穿越周期的家庭财富进阶营销能力
4. 活动策划支撑
5. 人员激励设计
6. 技能提升推动---引导性问话与引导客户认同的实操技巧
7. 过程督导管控体系
学员分组：银保业务营销的有效策略与方法

二、银行代发工资业务拓展解析
（一）代发工资业务的特征分析
1.源头性---集团类客户、政府机构类类客户、事业法人客户、小企业主类客户、社区生态圈、校园生态
圈
2.稳定性---做好产品及渠道资源整合
3.联动性---关键部门的沟通与协调：财务部门、人力部门、办公室、工会、退休办
4.一贯性---公私联动、理财联动、个贷联动、信用卡联动、银保互动、银政互动、商会互动、中介互动
存量企业客户转介
5.强粘性---人数多的企业、薪金额高的企业、可以提升较多的企业、年轻客户群多的企业
（二）代发工资业务综合营销突破路径
1.丰富获客渠道---政府类优质客户、机构类客户、存量客户、新增客户
2.开展客户活动---客户的需求（情感、专业、产品）
3.创新定制服务
4.做好精准营销---跨部口联动机制
5.加强线上经营
6.推进分级管理---好操作、容易懂、好体验
（三）代发工资业务营销保障措施
1.顶层设计是前提---提高客户价值贡献度：留存率、提升策略
2.有效承接是重点---焦点吸客、触点活客、痛点激客
3.机制建设是先导---授信对公客户及其关联企业
4.科技支撑是关键
5.网点诊断，发现新潜力
6.氛围打造，创造吸引力
7.岗位定责，打造协同力
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8.管户提质，发挥营销力
9.通关提能，提升专业力
10.机制深推，发展持久力
11.电话营销及维护
12.短信/微信营销及维护
13.厅堂代发客户维护
14.微信群日常维护
15.异业联盟提升客户权益
16.理财沙龙
17.公益讲堂上门宣讲
分组讨论：银行代发工资业务拓展的有效策略与方法

三、厅堂微沙龙营销解析
（一）简介
1.概念
2.特点
3.分类
（1） 服务型微沙龙
（2）营销型微沙龙
（3）服务+营销型微沙龙
（4）有奖问答型微沙龙
（5）情感营销型微沙龙
（6）直入主题型微沙龙
（7）对比式切入型微沙龙
（二）功能和目的
1.收集客户信息
2.为重点产品或活动进行预热
3.安抚客户情绪，增加客户粘性
4.提升客户体验，顺势营销产品
5.开拓意向客户，挖掘潜在客户
（三）基本准备
1.物料的准备：可移动白板、小蜜蜂（扩音器）、营销折页(+随手礼)、计算器、名片、便签
2.内容的准备：协调秩序+事务性寒暄+金融知识普及+产品宣讲+营销突破
3.基本要求：讲解精炼、流程完整、注重观察、把握频率、持续跟进
（四）开展流程
1.初始互动、配合开场、受益提示、过程把控
（1）引起兴趣
（2）引入主题
（3）自我介绍
2.折页发放、集体宣讲、重点突破
（五）策划和执行
1. 沙龙的主题确定和有效性
（1）关键要素之一：客户有效档案
（2）管家要素之二：有效主题及延申---开场有效、主题合适、 过程互动、工具有效、产品合适
2. 一个好的沙龙的三要素
（3）逻辑引导大于直接销售
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（4）相互搭配，事半功倍（工具搭配，人员搭配，时间工具和风险工具组合）
（5） 沙龙后让影响力继续持续，助力活动后销售
3. 演练和复盘

分组讨论：厅堂微沙龙营销的有效策略与方法
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