
《银行存款营销策略》
                                      ——课程大纲

                                         讲师：陈方晖

课程背景：  

面对金融行业日趋白热化的竞争态势、面对严峻的业绩指标考核，

你有抢占市场必胜的信心吗?

你有打败竞争者的营销策略吗?

你是否已经做足了准备面对即将到来的季节? 

在客户需求和竞争形势快速变更的背景下，银行存款的竞争会更加激烈，各

家行必须提前布局，上下联动，制定有效的经营策略，不打无准备之仗。 存款营销要

引起高度重视、自上而下的观念一致、竞争对手的优劣势分析、网点客群的精准定位 、

主打客群的需求分析和营销策略、活动量的量化管理、KPI 的考核追踪……

课程收益： 

1.分析新形势下银行存款营销的新特点  

2.提高目标制定、分解、活动量管理的方法和技巧 

3.根据网点特点和客群情况进行差异化营销并进行管理 

4.分析存款营销的增量来源分析，制定相应的营销策略 

5.针对存量客户进行数据分析，制定相应的营销策略 

课程时间：   1 天，6 小时/天  

授课方式：讲师讲授+案例分析+视频互动+角色扮演+情景模拟+实操演练+尖峰对

决

授课对象：    零售条线负责人、支行行长、网点主任、客户经理、理财经理



课程大纲

第一讲：存款营销——理念先导策略

一、强化“责任”意识，全员营销

二、强化“客户”意识，争取高价值存款客户。

三、强化“账户”意识，由“抓资金”向“抓账户”转变。

四、强化“整合”意识，由“单一性”向“多元化”转变。

1、大额存款与小额存款一起抓

2、个人存款、单位存款与同业存款一起抓

3、本币存款与外币存款一起抓

4、存款与资产、中间业务一体化营销，延伸客户价值链

5、实现客户存款互转和封闭运行

第二讲：存款营销——客户开发全流程

一、确定目标客户――找对象

1、优选客户

2、目标客户分类

二、客户开发的渠道

1、陌生拜访

2、查媒介

3、模仿成功案例

4、缘故法

5、借力“人脉”

6、进人脉圈

7、转介绍法

8、公私联动

9、活动营销

10、讲座营销



11、网点客户开发

三、做好准备，接近客户

1、收集情报

2、制订访问计划

3、准备营销工具

四、电话营销

1、电话营销的特性

2、电话营销的技巧

3、约见客户 

案例：客户为何挂电话

五、拜访客户的要点

1、拜访对象

2、礼仪形象

3、注意事项 

4、场外公关――非正式沟通 

5、销售开场白：好的开场是成功的一半

六、挖掘需求，深度探寻

1、SPIN 销售探寻需求法

2、销售专业问答技巧

3、SPIN 定位需求和扩大需求

4、SPIN难点和注意点

七、FABE 产品介绍法则

1、FABE：特征、优势、利益、证据

2、讨论：银行现有产品卖点的重新提炼

八、建立客户良好关系 6部曲

1、找目标客户



2、帮客户解决问题

3、理财产品能解决的问题 

4、收益具体化

5、供客户需要产品

6、确保客户能正确掌握所购的产品 

案例：某客户信任客户经理主要因为一个细节

案例：送礼的窍门

案例：借力使力不费力

案例：某客户经理如何把大厦保安变成内线？

第三讲：存款营销——客户锁定牢维护

一、源头锁定策略

1、跟踪资金流向，寻找资金源头

2、加强账户营销，锁定资金源头

二、“渠道蓄水”策略

1、拓宽投资理财渠道

2、大力推进电子渠道建设

3、加强网点渠道建设

三、服务跟进策略

1、创新存款品种

2、把握客户需求类型，提供个性化服务

3、加强柜面服务

4、客户关系维护

四、联动营销策略

1、部门联动

2、资产、负债联动

3、中间业务、负债业务联动



五、活动推动策略

1、积极开展形式多样的存款营销活动

讨论：可复制的存款营销方法

第四讲：课程总结与回顾

一、学员制定存款增长计划表

二、课程总结


