
银行未来发展方向及落地实操方法
张光禄老师

课程收益：
通过老师的现场讲解，让学员了解国家全面富裕的战略目标、各金融监管机构发布的

相关文件的底层逻辑，并让学员对银行当下的经营现状、面临的挑战、未来的发展方向有
一个全新的了解，从而做出符合自己自身条件的调整策略。同时，老师还会针对银行未来
新挑战为学员提供一整套的落地实施的方法和工具，从当前入手，布局未来，从而抢占全
新的市场份额。
课程对象：

银行各层级管理者、支行长、网点主任、新晋主管、储备主管及相关需求者
课程时长：

2 天（6 小时/天）
课程大纲：

一、内外部的各类环境变化引发的银行新变革   
1．金融市场前景一片大好，引来更多的竞争者
2．外部的市场环境已在悄然无息中发生着巨大的变化，对我们的业务发展造成直面冲击
（1）我国人口结构的变化
（2）我国城镇化率指标的快速变化

例：影响银行业二十年间营销变化背后的逻辑
（3）老百姓的消费习惯变化
（4）从 CPI 指数看未来消费市场的走势
（5）当前疫情下的报复性消费还会不会再次来临
（6）疫情不断变化下的企业将面临全新的挑战
（7）随着科学的进步，产品的生产周期大幅缩减
（8）供需两者间的平衡关系再次被打破

例：人类所有的行为都是参照供需关系的变化而变化的
3．当下银行个金条线之大变革
(1) 从宏观经济形势看未来理财市场的未来
(2) 让我们一起来通过数据看当下的理财市场

 《中国国家资产负债表 2020》
 《中国银行业理财市场半年报告（2021 年上）》

(3) 国家推出资管新规出台后引发的一系列调整，让很多业务伙伴措手不及
(4) 国内固收类产品结构发生了重大变化
(5) 银行固收类产品出现重大调整
(6) 银行中收类产品也有大幅调整
(7) 国际经济局势动荡引发资本市场的波动
二、在瞬息万变的市场中我们的同业都在怎么做
1．北京农行某支行对公对私客户经理运用整合营销及自媒体营销成功获得营销突围
2．北京民生银行大力推行全场景数字化服务，提升客户体验感的同时提升经营绩效
3．四川邮政运用互联网直播带货方式进行拓客、养客、锁客，并转化对公对私业务
4．招商银行开始运用互联网 OMO模式进行线上线下全流程服务
5．招商银行广州、深圳地区；中信银行深圳地区对公业务开始尝试投商行一体化变革



三、银行数字化战略布局已成新方向
1．数字化并不是一个新鲜词

例：简述数字化的发展历程
2．数字化变革的核心就是经营数据
（1）数据获取
（2）数据分析
（3）数据应用
3．反复不定的疫情加速了数字化转型进程

例：浦发银行运用网红策略仅用2小时便完成新发信用卡近20万张
4．银行数字化转型将迎来全新的机遇，并占领未来市场的新高地
（1）在当前的银行营销工作中，到底是什么阻碍了你业绩的快速发展

现场演练：带领学员进行小组探讨，并列出10个影响业绩增长的核心原因
（2）从销售流程角度将总结出的问题进行分析，并依权重进行重新的逻辑排序
（3）未来的客户经营模式和产品模式将产生巨大的变革

例：招商银行已经开始进行新模式的探索——基于数字化的投商行一体化
（4）谁拥抱了互联网，谁就拥有了未来

例：在互联网上拥有 100位粉丝，你将得以生存；拥有 1000位粉丝，你将赚的盆
满钵满
四、做好银行营销必须要考虑的三个因素：“势、市、事”

1. 三个“势、市、事”之间的层次关系
2.想要扭转乾坤，你必须顺势而为

(1)为什么很多人非常努力，但还是达不到自己想要的结果
例：雷军创办小米成功背后的核心秘诀
(2)互联网全业态大发展的环境下，个人 IP 打造成为又一重要趋势
例：招商银行的个人 IP营销策略
2. 想要持续盈利，你必须顺应市场
(1) 从卖方思维向买方思维转变

① 卖方市场~由于物资紧缺导致的一货难求
例：八十年代的“倒爷”，只要能搞到货就能赚得盆满钵满

② 买方市场~由于生产过剩导致的库存积压，企业生存压力逐渐加大
例：现在的网络带货直播， 某知名演员直播带货现场泣不成声

(2) 买方市场对公及零售客户心理的新特点
 终端客户个性消费的回归
 终端客户消费主动性增强
 消费心理稳定性减小，,转换速度加快
 对购买方便性的需求与对购物乐趣的追求并存
(3) 对你的市场需求进行全面的分析
3. 想要脱颖而出，你必须做对事情
(1) 运用瓶颈突破理论找到我们的核心事件

① 执行逻辑中的简单与复杂
② 运用瓶颈突破 5 步法找到当下工作重点

(2) 在当下的市场环境中调整我们的经营策略
例：浦发银行和中国移动网点的策略调整，实现业绩大幅突破

五、银行数字化全面落地



1．永远要从客户的立场去思考问题
（1）客户心中只想着自己的利益
（2）所有的行为都要让对方得到好处
（3）明确自己的执行目标
2．数字化变革下的数据经营
（通过数据建立进行获取的数据分析做出相对应的决策调整，此环节可单独讲授 1~2小
时）
（1）我们都要经营哪些数据？
（2）对经营的数据进行深度分析并制定行动方案
（3）我们要通过哪些方法来进行数据经营？
（4）如何将我们已有的管理系统和数字化进行有机的结合？
3．四大维度打造核心数字化营销场景
（通过全场景化营销，加速网点绩效大幅提升，此环节可单独讲授2小时）
（1）线上场景、线下场景、内部资源、外部整合
（2）现有数字化场景

①银行公众号
②银行 APP

③云理财工作室
（3）开发你的社群场景

①开发社群的目标
②全渠道进行社群的搭建
③社群运营加速客户触达率和活跃度
例：招商银行信用卡通过社群营销进行推送所属城市片区商圈的优惠信息，完美实现

客 户转介绍和客户活跃度指标
（4）每个营销场景并不是单独存在的
（5）线上线下相结合，打造数字化营销场景新闭环
重点分享：互联网OMO模式+社群营销+爆品营销+自媒体直播+线上线下论坛沙龙

+ 门店营销+家庭聚会
例：老师通过数字化营销闭环，和网约车平台旗下运营公司合作，仅通过半年时间，
便完成全年核心对公开发指标，同时完成 10亿+揽存业务，双卡联动营销 4万+

（工资卡发放、信用卡发放），完成对公渠道合作商户开发 100+，开发专属个贷
产 品3个，开发专属理财产品3 个，并通过裂变营销拓展，持续为银行拓展个贷

及 理财客户10万+。
4．银行网点员工协同作战加速数字化落地（此环节可单独展开2小时授课）
（1）全员参与公众号经营和 IP 打造全流程
（2）关于内容创作
（3）关于运作流程：文案、脚本、拍摄、剪辑、发布、经营、跟进

例：老师带领金融研究院全体同仁为金融集团前端近 5000位业务伙伴进行数字化营
销内容创造的核心心法
（4）网点各岗位的人员匹配
六、复盘总结


