
银行服务营销专题·汪含老师系列课程

《个金产品营销设计全流程培训》

                  ——银行服务营销专家 汪含老师主讲

【课程对象】：银行科技负责人、结算产品经理、零售部总经理

【课程时间】：实战版３天

【课程大纲】：

（领导指示发言:强调学习的意义和纪律）

头脑风暴：您碰到哪些关于个金产品营销服务的疑惑和难点？  每人提一个问题， 老
师将这些问题作为案例在整个课程中巧妙地穿插、分析、演练，解决学员实际难题。

课程内容

第一部分：形势篇：金融行业服务营销已兵临城下

一、金融行业的竞争与变革

案例：华丽家族（日本银行业上世纪 70 年代的竞争）

案例：湖北省恩施州电力公司的员工 400 个人分 7 个亿引发银行的竞争

二、中国银行业经营模式的改变

1、 由单一营销向交叉营销做转型

案例：竞标成功某市政府公车治理项目，政府决定对市辖 300 个预算单位近 5000

部公务车辆定点维修、保险、加油实行统一采购。

2、由利差为主向中间业务做转型

案例：XX 银行投融资项目（定向资产管理）

3、由交易型向服务营销型做转型

案例：建设银行的三代网点转型

4、 由个体营销向联动营销做转型

案例：校园现金管理平台（含一卡通营销方案）

三、产品设计之初――客户心理

1、渠道脱媒－催生零售银行产品创新

2、客户需求催生银行产品创新－客户需求是银行产品与服务创新的核心驱动力

3、业务策略
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　第二部分　定位篇――目标客户情报获取和需求分析

 一、个金创新营销设计之初――客户心理

1、渠道脱媒－催生零售银行产品创新

2、客户需求催生银行产品创新－客户需求是银行产品与服务创新的核心驱动力

3、业务策略

  二、精确市场定位－目标客户识别与需求分析

 目标客户三要素

 目标至上――客户梳理与分析

 火眼金睛――客户的分类与识别

 批量开发策略依托渠道

思路一：政府与机构渠道

思路二：商业渠道

思路三：开发园区与科技园区

思路四：商品交易市场

思路五：产业链金融

思路六：县域产业集群

思路七：当地优势与特色行业

重点行业策略

 电信通讯

 医保社保

 校园企业园区

 燃气

 交通

第三部分　流程篇――运用科学方法实施开放创新

１、创新方式――现实可行的途径和方式

产品整合

 产品包装策略

 产品组合策略

产品定制
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 区域定制――温州商人卡

 差别定制

客户定制

合作创新

2、产品创新的过程

产品研发流程

运用科学方法实施开放创新

 客户体验

 新产品风险评估

 产品设计标准化

 产品组合配置

 产品竞争力评估

 产学研合作

３、桂中合作银行产品设计案例

桂盛信祥卡

微银行――存钱取钱、近在眼前

金融超市――夜间银行

立体银行服务

第四部分　互联网思维篇――－谁在改变我们的营销大脑

一、商业银行互联网金融竞争格局及创新模式分析

1、 自有电子商城体系分析

  案例―――善融商务

2、 多元化金融服务

   案例―――华夏银行“平台金融”

3、 联手电子商务平台型

   案例―――民生银行“新 E贷”信用卡模式分析

4、 联手外部机构型

   案例―――招商银行“手机钱包”

             中信银行“摇一摇”手机转账功能
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5、 开通网上信贷通道型

    案例―――光大银行“融 E贷”

               交通银行“E贷在线”

二、微信营销

1、微信印象

2、谁在用微信

案例：小米微信营销

招商银行-爱心漂流瓶

3、微信在改变谁？

案例：三只松鼠微信营销

三、互联网时代商业银行大数据营销业务拓展方案设计

1、构建大数据处理能力的具体方法

2、构建“大数据”处理的典型模式

3、案例分析

FACEBOOK 大数据处理案例分析

沃尔玛大数据处理案例分析

招商银行大数据处理案例分析

第五部分　借鉴篇――他山之石

1、同业营销创新简介

特约商户二次清分

案例：合肥元一·柏庄哈街商业街 POS 二次收单方案

         光彩物流园区卡引发的结算整体营销方案

各行发行 PBOC2.0 标准卡

2、 金融 IC 卡

金融 IC 卡标准介绍

金融 IC 卡项目

 宁波市民卡项目

 手机支付项目

 借贷记发卡项目
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IC 卡行业应用及案例

  行业应用概述

   电信行业应用

   市民卡/社保/医保应用

   校园/企业园区应用

   医院行业应用

   交通行业应用

案例：华为园区卡案例分析

 项目目标

   产品概述

   产品功能

   实现方案

第六部分　实战演练――银行产品设计方法和展示技巧

一、银行产品设计方法

1、研究客户需求

2、寻找创新机会点

3、产品设计

4、论证相关设计

案例分析：适合大学生的银行新产品

大学生金融服务需求

适合大学生的银行新产品－满足日常消费需求

适合大学生的银行新产品－满足汇款需求

适合大学生的银行新产品－培养理财意识

适合大学生的银行新产品－出国留学金融服务

弐、 产品方案展示技巧
(一)、 展示专业形象

(二)、 亲和力技巧

(三)、 影响对公业务展示效果的三大因素

(四)、 对公业务展示推介的三大法宝

（五）、如何向对公客户陈述和展示营销方案

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ 5



银行服务营销专题·汪含老师系列课程

三、商业银行客户异议处理技巧
（一）处理异议—异议是黎明前的黑暗

（二）追根究底—清楚异议产生的根源

（三）分辨真假—找出核心的异议

（四）自有主张—处理异议的原则

（五）化险为夷—处理异议的方法

（六）寸土寸金—价格异议的处理技巧

（七）、客户核心异议处理技巧

四、通过实战，请学员在实践中掌握知识点，包括方案设计、方案展示、处理异议、商务谈判相

关技巧，在点评环节中给予有针对性的意见和建议。

要求每组学员晚自习时间依据老师的产品设计要求提供一份在工作中撰写的零售金融服务方

案，业要求如下：

1.版式要求：PPT 版。

2.写作页码要求：PPT页码不少于 30 个。

3.演练要求：每组学员时间２０分钟。选择几组进行展示，训练学员方案制作能力、呈现力

和展示方式。

(1)要求在课堂上用１０分钟时间将本人提供的金融服务解决方案向老师与全体学员进行路演，

接受老师与学员点评考评。 

  (2) 另一小组在充分了解展示案例的基础上，进行提问与点评，时间５分钟。学员路演结束后，

选 2名学员作为客户代表进行提问点评，其中 1 人作提问代表，提问的内容主要是关于客户需求

方面的疑问、金融服务解决方案方面的疑问及金融服务保障措施方面的疑问；1 人作点评代表，站

在客户的角度对学员制作与路演的金融服务方案进行点评，点评的内容主要包括金融服务方案整

体设计的美观性与科学性、客户需求分析的准确性与差异性、金融服务解决方案的针对性与操作

性、金融服务保障措施的可行性与竞争性、学员路演的综合表现等。

(3)．老师点评，时间５分钟。主要对金融服务方案制作与路演从肯定成绩、分析存在的不足与改

进建议三个方面进行综合点评。

（4） 最终演练结果和点评精华，将请每一小组完善案例表格和 PPT，形成本行精选案例题库。
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授课方式

集中授课为主、小组讨论，小组演练，案例分析。

课程结束：

一、 重点知识回顾

二、 互动：问与答

三、 学员：学习总结与行动计划

四、 企业领导：颁奖

五、 企业领导：总结发言
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