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《基于全量AUM提升的兴业银行零售业务营销管理解码》

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：

为全面贯彻落实中央金融工作会议精神，在即将于 2024年 1月 1日起正式实施的《商业银行资本管理
办法》的背景下，基于全量AUM提升的兴业银行零售业务营销管理工作更是提到了重要日程。岁末年初
之际，如何实现基于全量 AUM提升的兴业银行零售业务营销管理工作的开门红，已成为商业银行广大领
导和员工的关注重点。
为此，本课程对基于全量 AUM提升的兴业银行零售业务营销管理进行分析和解读，为商业银行各级领导
和员工的工作开展进一步指明方向。

授课老师近 30年的银行理论学习研究和商业银行总分支行实践工作经验，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。

课程收益：

1、学习了知当前基于全量AUM提升的兴业银行零售业务营销管理的理论、政策与实践。
2、通过解读，帮助学员全面学习了知基于全量 AUM提升的兴业银行零售业务营销管理的关键要素、方
向和发展路径。

课程对象：

兴业银行零售支行长

课程时间：

1天，6小时/天

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
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课程大纲

一、基于全量AUM提升的兴业银行零售业务营销管理解码
（一）AUM的概念与相关政策理论背景
（二）全量AUM

（三）基于全量AUM提升的兴业银行零售业务发展现状
（四）兴业银行零售业务营销管理现状
二、基于全量AUM提升的兴业银行零售业务营销管理的特殊重要性
（一）兴业银行的发展背景
（二）基于全量AUM提升的兴业银行零售业务营销管理的特殊重要性
三、兴业银行加强基于全量AUM提升的兴业银行零售业务营销管理的基础支持
（一）全员重视
（二）研究与发展规划全面细致
1县域网点资源盘点与标准化
2城区网点资源盘点与标准化
3营业室资源盘点与标准化
4一行一策
5一户一策
6一人一策
（三）配套政策支持到位
1组织架构
2部门和人力资源优化到位
3部门职责明确赋权
4岗位职责明确赋权
5流程节点优化顺畅
6汇报与跟踪机制可执行、易操作
7绩效考核与激励等机制到位
（1）制度---规范团队行为
（2）沟通---激发团队活力
（3）落实---坚持目标导向
（4）通过高绩效管理提升员工归属感
（5）通过高绩效管理塑造员工凝聚力
8持续培训机制
（四）数智化经营与管理
1信息化
2数字化
3智能化
四、兴业银行加强全量AUM提升的方法和措施
（一）资产组合配置明确
（二）营销服务方案准备精准
（1）关系营销---社会活动能力
（2）平台化营销
（3）新媒体化营销
（4）沙龙化营销
（三）找准突破口
（四）全流程跟踪服务
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（五）公私综合联动
（六）分类分级经营策略
（1）宝藏客户高层营销
（2）重点客户经理营销
（七）注重过程指标监管与考核
（八）行外吸金
（九）向存量要增量
（1）理财资金留存
（2）存量基金转化
（3）流失客户唤回
（4）临界客户提升
（十）全员营销转向全员管户
（十一）关键目标客群精准画像
（十一）注重线上营销和线下营销的结合
（十二）注重分析和复盘
（十三）保证收益，增加权益
（十四）加强统计分析与动态反馈闭环响应
1指标细化
2动态图示
3统计分析--每个岗位关键指标一张表
（十五）“一行一策”标准化
（十六）平台型网点标准化
1经营活动标准化
（1）落实到人的动作、过程、结果标准化
（2）落实到事的动作、过程、结果标准化
（3）落实到时的动作、过程、结果标准化 
2管理能力标准化
（1）重点过程指标
（2）条线负责人管理职能
（3）细化对分支行的管理动作
（4）建立简单易执行的反馈机制
（5）建立简单易执行的追踪机制
3盈利能力标准化
（十七）可持续复制性和持续提升

分组讨论：作为分管零售业务的支行行长，您该如何基于全量 AUM提升的兴业银行零售业务营销管理工
作？
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