
《建设银行私域营销与企业微信应用》
主讲：谢桦老师

【课程背景】
在当今数字化时代，金融行业面临着激烈的市场竞争和客户需求的不断变化。建设银

行作为国内重要的金融机构，需要不断创新营销方式，提升客户服务水平，以保持竞争优
势。私域营销作为一种新兴的营销模式，通过建立和运营企业自己的客户群体，实现精准
营销和个性化服务，具有重要的战略意义。
企业微信作为一款专为企业打造的沟通与协作工具，在私域营销中发挥着重要作用。

它不仅可以帮助企业高效地管理客户资源，还可以实现个性化的营销推广和客户服务。同
时，微信作为国内最大的社交平台之一，拥有庞大的用户群体和强大的社交传播力，为金
融机构开展私域营销提供了广阔的空间。
本课程旨在为建设银行的员工提供私域营销与企业微信应用的专业培训，帮助他们掌

握私域营销的核心概念、方法和技巧，提升企业微信的应用能力，实现微信营销的私域变
现，为建设银行的业务发展和客户服务提供有力支持。
【课程收益】

1、深入理解私域营销的概念和价值，明确私域营销在金融行业的重要性。
2、掌握企业微信的功能和应用技巧，提高客户资源管理和营销推广效率。
3、学会微信营销的策略和方法，实现私域流量的精准营销和个性化服务。
4、了解私域变现的途径和方法，提升金融机构的业务收入和客户价值。
5、通过成功案例分析，借鉴经验，启发创新思维，为建设银行的私域营销提供实践

指导。
【课程特色】
易学易懂，强互动，风趣幽默，实战案例多，干货没有废话

【课程对象】
银行营销人员、市场部人员等

【课程时间】
1天（6小时/天）

【课程大纲】
一、私域营销概述与趋势分析（9:00 - 10:30）
1、介绍私域营销的概念、特点和发展历程。
2、分析私域营销在金融行业的应用现状和趋势。
3、讲解私域营销的核心价值和战略意义。
成功案例分析：以招商银行的私域营销为例，分析其如何通过建立私域流量池，实现

精准营销和个性化服务，提升客户满意度和业务收入。

二、企业微信的功能与应用（10:45 - 12:00）
1、介绍企业微信的基本功能和特点。
2、讲解企业微信在客户资源管理、营销推广和客户服务中的应用场景和方法。
3、分享企业微信的使用技巧和注意事项。
成功案例分析：以平安银行的企业微信应用为例，分析其如何通过企业微信实现客户

资源的高效管理和精准营销，提高客户转化率和业务收入。
中午休息：12:00 - 13:30

三、微信营销的策略与方法（13:30 - 15:00）



1、介绍微信营销的基本策略和方法，包括朋友圈营销、公众号营销、小程序营销
等。

2、讲解微信营销的内容创作和传播技巧，提高营销效果。
3、分享微信营销的案例和经验，启发创新思维。
成功案例分析：以工商银行的微信营销为例，分析其如何通过朋友圈营销和公众号营

销，实现品牌推广和业务拓展，提升客户关注度和业务收入。
四、私域变现的途径与方法（15:15 - 16:30）
1、介绍私域变现的基本途径和方法，包括产品销售、服务收费、广告合作等。
2、讲解私域变现的策略和技巧，提高变现效率。
3、分享私域变现的案例和经验，启发创新思维。
成功案例分析：以建设银行的私域变现为例，分析其如何通过企业微信和微信营销，

实现理财产品的销售和客户服务的收费，提升业务收入和客户价值。
五、实战演练与案例分享（16:45 - 18:00）
1、分组进行实战演练，根据给定的业务场景和目标客户，制定私域营销方案和企业

微信应用策略。
2、各小组展示实战演练成果，进行互评和教师点评。
3、分享更多的成功案例和经验，总结私域营销的关键成功因素和注意事项。
成功案例分析：以中国银行的私域营销为例，分析其如何通过整合企业微信、微信公

众号和小程序等渠道，实现全渠道的私域营销和变现，提升客户满意度和业务收入。
银行企微案例分享：
一、招商银行的私域营销
招商银行通过建立私域流量池，将客户引流到企业微信和微信公众号等平台，实现客

户资源的统一管理和精准营销。
招商银行通过个性化的服务和营销推广，满足客户的不同需求，提高客户满意度和忠

诚度。
招商银行通过微信营销和企业微信应用，实现了信用卡业务的快速增长和理财产品的

销售提升。
二、平安银行的企业微信应用
平安银行通过企业微信实现客户资源的高效管理，将客户信息和业务数据进行整合，

提高客户服务的效率和质量。
平安银行通过企业微信的营销推广功能，实现了贷款业务的精准营销和客户转化率的

提升。
平安银行通过企业微信的客户服务功能，实现了客户问题的快速响应和解决，提高客

户满意度和忠诚度。
三、工商银行的微信营销
工商银行通过朋友圈营销和公众号营销，实现了品牌推广和业务拓展，提高了客户关

注度和业务收入。
工商银行通过微信营销的内容创作和传播技巧，提高了营销效果和客户参与度。
工商银行通过微信营销和企业微信应用，实现了线上线下的融合营销，提高了客户服

务的便捷性和满意度。
四、建设银行的私域变现
建设银行通过企业微信和微信营销，实现了理财产品的销售和客户服务的收费，提升

了业务收入和客户价值。
建设银行通过私域流量的精准营销和个性化服务，提高了客户转化率和业务收入。



建设银行通过整合企业微信、微信公众号和小程序等渠道，实现了全渠道的私域营销
和变现，提升了客户满意度和业务收入。
五、中国银行的私域营销
中国银行通过整合企业微信、微信公众号和小程序等渠道，实现了全渠道的私域营销

和变现，提升了客户满意度和业务收入。
中国银行通过个性化的服务和营销推广，满足客户的不同需求，提高客户满意度和忠

诚度。
中国银行通过微信营销和企业微信应用，实现了跨境金融业务的快速增长和客户服务

的提升。
六、交通银行的私域营销
交通银行通过建立私域流量池，将客户引流到企业微信和微信公众号等平台，实现客

户资源的统一管理和精准营销。
交通银行通过微信营销和企业微信应用，实现了信用卡业务的快速增长和客户服务的

提升。
交通银行通过私域变现的途径和方法，实现了业务收入的提升和客户价值的增长。

七、浦发银行的企业微信应用
浦发银行通过企业微信实现客户资源的高效管理，将客户信息和业务数据进行整合，

提高客户服务的效率和质量。
浦发银行通过企业微信的营销推广功能，实现了贷款业务的精准营销和客户转化率的

提升。
浦发银行通过企业微信的客户服务功能，实现了客户问题的快速响应和解决，提高客

户满意度和忠诚度。
八、兴业银行的微信营销
兴业银行通过朋友圈营销和公众号营销，实现了品牌推广和业务拓展，提高了客户关

注度和业务收入。
兴业银行通过微信营销的内容创作和传播技巧，提高了营销效果和客户参与度。
兴业银行通过微信营销和企业微信应用，实现了线上线下的融合营销，提高了客户服

务的便捷性和满意度。
九、民生银行的私域变现
民生银行通过企业微信和微信营销，实现了理财产品的销售和客户服务的收费，提升

了业务收入和客户价值。
民生银行通过私域流量的精准营销和个性化服务，提高了客户转化率和业务收入。
民生银行通过整合企业微信、微信公众号和小程序等渠道，实现了全渠道的私域营销

和变现，提升了客户满意度和业务收入。
十、中信银行的私域营销
中信银行通过建立私域流量池，将客户引流到企业微信和微信公众号等平台，实现客

户资源的统一管理和精准营销。
中信银行通过微信营销和企业微信应用，实现了信用卡业务的快速增长和客户服务的

提升。
中信银行通过私域变现的途径和方法，实现了业务收入的提升和客户价值的增长。


