
《银行员工如何利用企业微信高效营销和客户维护》
主讲：谢桦老师

【课程背景】
随着数字化时代的发展，企业微信作为一款强大的企业级通讯与管理工具，在营销和

客户维护方面展现出巨大的潜力。对于银行员工来说，如何利用企业微信高效地进行营销
和客户维护至关重要。银行拥有大量的客户资源，通过企业微信可以更规范、高效地与客
户沟通，提升客户体验，增强客户粘性，进而实现业务增长和客户满意度的提升。同时，
合规使用企业微信也是保障银行和客户双方权益的关键。与个人微信相比，企业微信在客
户管理、信息安全等方面具有明显优势，而一些银行同行因不恰当使用个人微信进行营销
和客户维护导致出现诸如客户信息泄露、沟通不规范等问题，这些都凸显了本次培训的重
要性和紧迫性。
【课程收益】

1、掌握企微基础功能（银行从业人员如何注册和使用特色功能）
2、掌握企微的客户管理功能
3、掌握企微的营销工具与策略
4、掌握企微的客户维护技巧
5、了解银行合规使用企微的重要性

【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、企业微信基础功能介绍（1.5小时）
1、讲解企业微信的通讯录管理、消息收发、群聊等基本功能。
案例企业：某科技公司利用企业微信的通讯录功能快速找到同事并进行高效沟通，提

高工作效率。
2、银行员工如何注册与设置企业微信
实操演示注册流程和个性化设置，如头像、昵称等。
银行案例：某地方银行员工小王，通过精心设置企业微信的头像和昵称，使用银行的

官方标志和自己的姓名加职位，给客户一种专业可靠的印象。在注册后，他快速完善了自
己的个人信息，包括联系方式和擅长的业务领域等，方便客户了解他并能及时联系到他。
这使得他在后续与客户沟通中，客户能够第一时间准确识别他的身份，从而增加了客户的
信任感。

二、企业微信的客户管理功能（1.5小时）
1、介绍客户标签、分类等功能，如何更好地了解客户需求。
案例企业：某电商企业通过企业微信对客户进行精准分类和标签，实现个性化营销，

提高转化率。
2、如何利用企业微信添加银行客户
实操演示多种添加客户的方式，如扫码、从通讯录导入等。
银行案例：某商业银行分行将客户按照资产规模、业务需求等进行分类和标签。比如



将资产在 50 万以上的客户标记为高净值客户，将有贷款需求的客户标记为潜在贷款客户
等。通过这种方式，银行员工能够快速识别不同客户群体的特点和需求。当有新的理财产
品适合高净值客户时，员工可以精准地向这部分客户推送相关信息，提高了营销的针对性
和成功率。

三、企业微信的营销工具与策略（1.5小时）
1、讲解企业微信的朋友圈、小程序等营销功能。
案例企业：某银行利用企业微信朋友圈发布理财产品信息，吸引客户关注并咨询。
银行案例：某国有银行利用企业微信的小程序功能，开发了一款简单的金融知识问答

小程序。客户通过参与答题，可以了解更多金融知识，同时有机会赢取小礼品。银行员工
在朋友圈分享了这个小程序，吸引了大量客户参与。通过这个活动，不仅增加了客户的金
融知识，还提高了客户对银行的关注度和好感度，为后续的产品营销打下了良好的基础。

四、企业微信的客户维护技巧（1.5小时）
1、如及时回复客户消息、定期回访等。
案例企业：某餐饮企业通过企业微信定期回访客户，提高客户满意度和复购率。
2、如何处理客户投诉与问题
提供具体的处理流程和话术。
银行案例：某股份制银行员工小李，在企业微信上设置了消息提醒，确保能够及时回

复客户的咨询和问题。有一次，客户对一笔转账业务存在疑问，小李在收到消息后立即回
复，详细解释了转账的流程和可能出现的情况，消除了客户的疑虑。同时，小李还会定期
对客户进行回访，询问客户对银行服务的满意度和改进建议。通过这种方式，他维护了良
好的客户关系，他所负责的客户群体忠诚度较高，很多客户还会主动向他咨询新的业务和
产品。

五、银行合规使用企业微信的重要性（1.5小时）
1、对比个人微信，分析企业微信在合规方面的优势，如信息安全、数据留存等。
2、介绍同行因个人微信使用不当导致客户信息泄露等案例，强调合规的必要性。
私域建立与运营
3、讲解如何通过企业微信建立银行的私域流量池，实现客户的长期维护和业务拓

展。
实操演示如何运营私域，如发布有价值的内容等。
银行案例：某城市银行通过企业微信建立了自己的私域流量池，将客户集中管理。银

行定期在企业微信群里发布金融市场动态、理财小贴士等有价值的内容。同时，对于一些
重要的政策解读和产品推荐，也会通过群直播的方式进行讲解。通过这种方式，银行在私
域内营造了良好的金融知识学习氛围，客户的参与度和活跃度都很高。这不仅提高了客户
对银行的粘性，还通过客户的口碑传播吸引了更多新客户加入私域，实现了业务的拓展。
银行企微案例分享：
案例一：厅堂引导式添加
某银行网点大堂经理小张，在客户进入厅堂时，主动上前询问客户办理业务的需求。

当遇到来咨询理财产品的客户时，小张会热情地为客户介绍相关产品特点和优势。在交流
过程中，小张告知客户可以通过企业微信添加他，这样后续有任何关于产品的最新信息或
者金融市场的变化，他都可以及时通知客户。同时，小张还向客户展示了企业微信上一些
专业的金融资讯分享功能。客户觉得很方便且能获取更多有价值的信息，于是欣然同意添
加小张的企业微信。小张通过这种方式，在一个月内成功添加了 50多位对理财产品感兴
趣的客户，后续通过持续的沟通和服务，成功转化了一部分客户购买了合适的理财产品。
案例二：外拓活动添加



银行员工小李所在的银行经常组织外拓活动，到周边商圈、社区进行金融知识宣传和
业务推广。在一次社区活动中，小李向居民们介绍了银行的一些特色储蓄产品和优惠活
动。他告诉居民们，可以通过企业微信添加他，随时了解银行的最新优惠和金融知识。为
了吸引居民添加，小李还准备了一些小礼品，如定制的环保袋等，只要添加企业微信就可
以领取。居民们觉得既可以学到金融知识又能有小礼品，纷纷拿出手机添加小李的企业微
信。通过这次外拓活动，小李成功添加了 80多位社区居民，后续通过持续的跟进和服
务，为一些有储蓄需求的居民提供了合适的方案，提高了客户的满意度和业务量。
案例三：老客户转介绍添加
某银行客户经理小王服务非常周到，深受老客户的信任和好评。小王经常通过企业微

信与老客户保持密切联系，及时为老客户解决问题和提供专业的金融建议。有一次，老客
户张女士对小王的服务非常满意，在和朋友聊天时提到了小王和银行的优质服务。小王得
知后，便请张女士帮忙介绍她的朋友也添加自己的企业微信。小王向张女士承诺，会为她
的朋友提供同样优质的服务。张女士欣然同意，将小王的企业微信名片推荐给了她的几位
朋友。小王通过这种转介绍的方式，成功添加了几位高质量的新客户。他对新客户进行了
深入了解和需求分析，为他们定制了合适的金融方案，进一步扩大了自己的客户群体和业
务范围。
案例四：线上活动添加
银行举办了一场线上金融知识讲座，邀请了专业的金融分析师进行讲解。银行员工小

赵负责宣传和组织这次活动。他通过银行的官方公众号、短信等渠道宣传活动，告知客户
可以通过企业微信报名参加讲座。在讲座开始前，小赵通过企业微信陆续收到了众多客户
的报名申请。讲座过程中，小赵积极与客户互动，解答客户的问题。讲座结束后，小赵又
通过企业微信与客户进一步交流，了解他们对讲座的反馈和进一步的金融需求。通过这次
线上活动，小赵成功添加了 100多位对金融知识感兴趣的客户，为后续的营销和客户维护
奠定了良好的基础。


