
《业绩倍增—数字化转型下精准营销》

韩梓一

【课程背景】

数字化正在“吞噬”和重构很多行业，广泛运用数据分析手段管理和优化运

营的公司其实质都是一个数据公司。在零售业中，数据分析的技术与手段更是

得到广泛的应用，传统企业如沃尔玛通过数据挖掘重塑并优化供应链。而电商

大鳄如卓越亚马逊、淘宝等则通过对海量数据的 掌握和分析，为用户提供更加

专业化和个性化的服务。

银行业的竞争进入了多元立体式的竞争，利率市场化、存款保险制度、互

联金融、民营银行、社区银行、P2P 等不断推出，加之新型竞争对手的不断出

现，客户体验要求越来越高，传统传统的机关枪扫射，海陆空全方位覆盖营销

模式已经不再适用，大数据时代精准客户群体分析，紧紧锁定目标消费群体，

细分目标消费市场，只有这样才能够达到资源集优。

【课程收益】

1. 了解数字化时代下精准营销的背景及重要意义

2. 掌握目标潜在客户锁定的四种方式

3. 掌握客户如何分级及如何进行分级管理

4. 掌握资产配置的三大原则

5. 精准营销的策略-”KYC“

【培训对象】：网点主任/客户经理/理财经理

【培训时间】1 天

【授课方式】  

课程讲授—Lecture   案例分析—Case   角色扮演—RP     分组讨论—GD   

游戏体验—Game  情景测验—Test 影音资料—Video 教练提问—Question 

【课程大纲】

第一单元：数字化下精准营销时代背景和内涵

一．精准营销的时代背景



（一）精准营销提出的时代背景

1. 传统的机关枪扫射，海陆空全方位覆盖营销模式已经不再适用

2. 紧紧锁定目标消费群体，细分目标消费市场，只有这样才能够达到资源集优

（二）销售的几个发展历程

1. 推销：哀求销售人员痛苦销售，迫使消费者被动消费

2. 动销：拉动销售人员强迫销售，促使消费者指定消费

3. 营销：鼓舞销售人员快乐销售，激励消费者享受消费

 案例：从北京申办奥运会的理念看销售的发展

（三）精准营销存在和发展的动因

1. 市场细分是精准营销的基础

2. 技术进步是精准营销的推动力

二．精准营销的内涵

（一）精准营销的核心思想

（二）精准营销的三大要素

1. 精准的市场定位

2. 巧妙的推广策略

3. 更高的客户体验

（三）精准营销的个性化体系

 案例：各国银行差异化精准营销

（四）精准营销的理论依据

 4C 理论/让客价值/一对一直接沟通理论/客户链式反应原理

第二单元：精准营销基础-数字化下的精准方案

一．数据化营销原理

（一）大数据营销从「大海捞针」转变为「精确捕捉」

 案例：厅堂链式营销

（二）大数据营销闭环

二．大数据精准营销流程

（一）收集用户设备数据

 线上数据：通过移动互联网线上行为，判断受众属性-掌握用户的行为关注



 线下数据：通过受众实际到场行为，判断受众属性-洞察用户的真实需求

 线上线下数据-目标潜在客户锁定

1. CRM系统：线上数据实时采集+存储，构建私有人群数据库

（1）实时采集：人群到达采集范围后 数据实时被采集

（2）实时清洗：采集的数据将进入大数据 库，清洗、去重

（3）实时存储：清洗后即刻存储入 私有人群大数据库

（4）私有人群库：不断采集和积累 构建完整私有人群库

 案例：10年后的私行客户

2. 厅堂识别：线下潜客采集捕捉锁定最高价值潜客

 识别厅堂，目标客户：厅堂客户数据采集

1）叫号机识别：一看、二查、

2）PAD识别

 案例：百万存款的贵金属客户

3）自助机具识别：业务种类、填单信息捕捉

4）智能渠道巧识别：客户画像

 案例：A 客户、B 客户

3. 市场活动：线下潜客采集捕捉锁定最高价值潜客

（1）高客沙龙

 邀约客户

 收集信息

 建立数据库

 投放广告

（2）厅堂微沙龙

 话术练习：

1）基金定投话术

2）信用卡话术

3）贵金融话术

4）理财产品话术

4 转介绍：线下潜客采集捕捉锁定最高价值潜客



 目标客户、收集信息：转介绍客户数据采集

 微信链接、增加黏性：目标客户主动加微信

 用户信息、精准分析：建立用户信息档案工具

 邀约客户、定向营销：进行产品定向营销

 话术练习：开场-促成-风险提示-要转介绍

（二）大数据分析用户行为、人物画像

1. 用户画像数据和行为数据 - 用户画像 360视图

（1）客户基本信息

（2）30秒认知客户

（3）客户理财生命周期

（4）营销响应信息

（5）客户资产信息

（6）产品购买概率

2. 用户画像数据和行为数据 - 用户标签

（1）基本属性：性别、年龄、婚姻、孩子等

（2）设备属性：手机系统、品牌、型号等

（3）工作属性：收入、行业、岗位等

（4）生活属性：房屋情况、交通方式、健身、宠物等

（5）购物属性：消费水平、渠道、品类、信用等

（6）垂直行业偏好：餐饮、汽车、医疗、娱乐、酒店等行业

（7）APP 标签：视频类、音乐类、游戏分类等

3. 用户画像数据和行为数据分析 - 个性化产品推荐

 案例：客户画像，金卡，历史 300万资产客户

（三）投放符合客户需求的广告/邀约面谈

1. 系统发送

 案例：理财客户行动分析与广告投放

2. 电话/微信营销

 案例：普通客户到金卡客户升级

3. 邀约面谈



 话术练习：理财客户

精准营销基石-客户分级与资产配置

一．存量客户三大抓手

（一）第一步：客户信息梳理

（二）第二步：针对梳理客户及重点走访计划进行 10 分钟/户精准走访

（三）第三步：通过厅堂套路+活动，做好“永动机”发力

二．存量客户分级的必要性和重要性

（一）不同的客户带来的价值不同

 案例分享：大通银行的五级客户

（二）客户如何进行分级？

1. 重要客户：是能够给企业带来最大价值的前 1%的客户

2. 主要客户：一般占总数的 19%

3. 一般客户：一般占客户总数的 30%

4.  小客户：剩下的后 50%的客户。

（三）如何实现对客户的分级管理？

1. 关键客户管理法

（1）成立关键客户服务的专门机构

（2）集中优势资源服务于关键客户

（3）通过沟通和感情交流，密切关注双方的关系

 案例：私行客户的感动与再次营销

2. 普通客户管理法

（1）针对有提升潜力的普通客户，努力培养其成为关键客户

（2）针对没有升级潜力的普通客户，减少服务，降低成本

 案例：社群营销带动客户的百万保险客户

3. 小客户管理法

（1）判断有没有升级的可能

（2）是不是非淘汰不可

（3）有礼节的淘汰

（四）银行客户分级的经验启示及问题分析



（五）提升客户价值

三．资产配置概述：

（一）金融资产的特质

（二）大类资产的风险与收益

（三）资产配置解决的四大问题

1. 需求满足

2. 风险解析

3. 科学分配

4. 专业支持

（四）资产配置的重要性

（五）资产配置的原则

1. 资产配置原则：四大规划是基础

2. 资产配置原则：美林投资时钟

3. 资产配置原则：标准普尔家庭资产象限“1234”

1）第一个账户：日常开销-要花的钱

2）第二个账户：杠杆账户-保命的钱

3）第三个账户：收益账户-生钱的钱

4）第四个账户：长期收益的钱-保本升值的钱

（六）做好资产配置应该具备的核心能力

1. 金融产品的分析和研究能力

2. 构建资产组合、抓住交易机会的能力

3. 完成资产配置的能力

四．资产配置流程：六步法

（一）了解客户需求

1. 家庭需求

2. 企业需求

3. 差异化需求

4. 个性化需求

（二）分析客户财务状况



 流动资产/投资性资产/固定资产/短期负债/长期负债/公积金

（三）测算风险承受能力

 年龄/就业情况/家庭负担/置业状况/投资经验/投资知识

（一）评估风险态度

 忍受亏损限度/投资目的/认赔动作选择/亏损心理选择/投资重要因素/避险工

具

（二）确定客户投资风格

 积极投资型/激进投资型/保守投资型/稳健投资型

（三）制定专属资产配置方案

 资产配置案例解析：中高端客户的养老需求

第四单元：精准营销策略-”KYC“分析与沟通

一．客户产品需求 KYC 中解决的问题

1. 单刀直入谈产品

2. 讷口少言炒冷饭

3. 东拉西扯跑偏题

4. 无能为力被拒绝

二．初识KYC

（一）何谓 KYC？

（二）KYC 的意义

1. 与客户建立对等和信任关系，需要 KYC信息

2. 足够和准确的 KYC信息，资产配置需要

3. 客户需求导向的精准销售，需要 KYC信息 

4. 资产检视需要及时最新的 KYC信息

（三）KYC 的内容

1. 过去：了解过往投资经历，预判客户风险偏好和风险态度

2. 现在：根据客户当下的资产状况、家庭构成等信息，预判危机点

3. 未来：了解客户对未来生活的规划和资金长远安排

（四）KYC 的目的

1. 了解客户真实长什么样子



2. 让客户信赖我、认可我！

3. 为未来的“建议”打基础

（五）KYC 的秘籍

 家庭情况/兴趣爱好/银行情况/投资情况/养老保障及教育规划情况/客户性格

三．营销沟通六步曲

（一）约访：表达真实意图，取得见面机会

（二）调频：取得面谈控制权

（三）控场：五种技巧使用，保证谈话的继续和有效

（四）提问-倾听-话题切入：建立提问地位

（五）四类信息收集：找出风险、问题，同时找出资产配置规划重点

（六）方案呈现：关注、规划、学习、调整

资产配置案例解析：中高端客户刚需保险销售


