
课程名称：《精细化管理下的客群细分及营销技巧》

                                    主讲：陈淑亚老师6课时

课程背景：

    随着市场竞争的加剧和经济的发展，银行业的业务创新能力日渐增长，经

营规模日益增大，更需要科学的管理方法与适应市场的营销方式。其中精细化

管理是一项系统工程，基本涵盖了业务经营的方方面面，不可能一蹴而就，必

须重点突破、循序渐进、持之以恒。精细化管理下的客群经营策略，是通过精

准萃取客户特征、需求细化客群，从而更有效率地配置资源以改善客户体验、

提高客户满意度、降低流失率。同时，针对不同客群特点，行销策略不同，进

行客户批量维护和营销，从而达到提高产能和效率的目的。

课程收益：

1. 了解时代发展趋势下的银行变革与科学管理方式。

2. 了解客群经营思维转变的重要性及细分客群的意义。

3. 掌握客群细分的方法与技巧，快速锁定目标客群总结分析，制定营销策略

与方法。

4. 了解银行三大客群的特点，掌握不同客群的营销方法。

5. 客群经营方式下，如何提高常规活动的营销效果。

课程对象：银行支行长、大堂经理、客户经理、分管营销管理人员等

授课方式：专业讲授、案例分析、实战演练、小组讨论等



课程大纲/要点：

一、新时代背景下客群细分的必要性

1、新形势下银行发展趋势

1）“客群”对于银行意味着什么

2）从“生态圈”下沉到“生活圈”

2、思维转换

1）从经营产品到经营客户群

2）加强标准化管理，个性化服务配套

3）抓好客群是支行增色的重要一环

二、精细化管理中客群细分的方法与技巧

1、精准客户画像

1）客户的物理人属性

2）客户的社会人属性

3）客户的消费属性

4）客户的场域归类

2、精确客群标签

1）线下 KYC

2）线上数据标签

3、进行漏斗筛选

设定条件，逐层筛选，获取精准客群

4、利用系统标签提取



按需求从银行系统摘取标签划分客群

三、银行三大客群营销分析与营销方法

1、流量客群轻松搞定

1）流量客群精细化设计的出发点

2）客户进厅堂希望得到的服务

3）流量客群标准化流程

4）流量客群营销产品包

5）流量客群营销话术

2、存量客户疯狂掘进

1）盘点存量客群，精准数据分析

2）定标签，开发潜力客群

3）查数据，进行产品包设计

4）根据待开发客群明确开发方向

5）单个客户资产提升

3、外拓客群套路取胜

1）外拓关键词——客户聚集地

2）客群就是生态圈

3）选择客群有取舍

4）外拓客群画像要精准

5）关键人物做切入

四、常规活动如何巧用社群获得突破



1、活动策划“三驾车”

1）确认营销产品

2）定位活动客群

3）明确团队分工

2、活动预算管理“两大核心”

1）以终为始，先算后做

2）数据思维，报表为准

3、做好活动进度表，让管理变得更简单

1）设计进度表头，写清必备内容

2）及时跟进记录，详细记录数据

3）及时复盘，总结经验教训

4、优化客户体验的四个阶段

1）身份识别，知道我是谁

2）价值区分，认识我对你的价值

3）有效联络，让关系变得简单温暖

4）定制化，讲我作为单独个体对待

5、活动案例：《客户答谢》

1）明确活动目的：稳存、引新

2）预判：一次中秋客户答谢，能增加多少新客户？多少金融资产？

3）客群选择：流失与潜在客群是重点

4）合理分工：全员上岗，不背重负

5）管制答谢进度：进度周期是关键



6）答谢顺序有技巧

7）客户答谢“三部曲”

▪ 精选客群、深挖潜力

▪ 规划方案、明确分工

▪ 巧算时间、有序高效

课堂作业： 厅堂沙龙《财富大讲堂》应该如何做？


