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内容概要

银行卡改变了人们的消费模式。
对生活产生越来越广泛、深刻的影响。
随着地位的上升。
银行卡已经成为银行争夺市场的重要手段，各家商业银行展开了白热化的银行卡大战。
究竟什么样的方式才能更好地营销银行卡？
我们选定“银行卡”这一主题，旨在通过帮助商业银行了解银行卡营销的模式和技巧。
为大力发展银行卡业务提供参考。
岳国锋、王阿林编著的《银行卡业务营销技巧与案例分析》通过大量案例展示了国内外先进的银行卡
经营理念、营销策略及营销创新举措，有助于读者加深理解，启发营销策略的创新思路。
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　　岳国锋，金融学硕士，从事金融工作17年，对银行业各项业务的理论知识和实际操作有着深刻的
认识，多年来，致力于金融理论研究，在国家级、省级金融刊物和综合刊物发表了多篇金融研究理论
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章节摘录

　　学会用专业的语言招呼客户，学会用良好的态度对待客户，学会用询问和回答的技巧保留客户，
你会使第一次的客户成为永久的客户。
　　（2）提供客户最想要的服务。
当有一位客户急匆匆走进银行的大门，客户经理笑脸相迎，更有服务人员递上茶水。
当这位客户走到柜台前，他希望马上办一张灵通卡，而且时间很紧，因为他马上要去外地催收一笔欠
款，好从外地银行打进这张卡。
可是我们的服务人员却面带笑容，轻声细语、慢条斯理地为客户办理业务，让他足足等了20分钟。
此时，无论你有多么动人的微笑、多么周到的照顾，他都不需要，他只是要“快”。
让客户满意，不在于你提供多么全面、深入的服务，而在于提供客户想要的服务。
　　对于银行卡客户，当然你还可通过以下的途径来尽可能满足他们的需求：　　①在柜台上放一些
申请表格和资料清单，方便客户领取申请表及提出办卡申请；　　②对主要客户提供主动服务，比如
上门办理申请手续等；　　③奉送信用卡宣传册和消费指南；　　④对一些会员和老客户推广信用卡
优惠方案；　　⑤建立信用卡会员俱乐部，提供增值的服务等等。
　　2.通过声讯电话建立联系　　银行卡中心通常都会设立公开电话，方便客户咨询、投诉、挂失等
等。
不要觉得接电话是一件简单的事。
　　请听听客户提出同一个问题得到的回答：“申请信用卡要多长时间？
”　　第一种：“一般两天。
”　　第二种：“谢谢您打电话过来。
您要带齐资料，如有效身份证件复印件和⋯⋯到我们的受理点办理即可，两天之内可以办好。
如果您不方便，我们可以上门收取您的申请资料，并协助您办好，再送回给您，不需要另外收费。
”　　第二种答案显然让客户了解了更多的信息。
也会对这种服务留下好印象。
　　把来电者变成忠实客户的方法有：　　（1）预计一下客户没有说出口的需要，并提供可能令客
户欣赏的额外资讯和服务。
这种全面的服务态度，可能会令客户乐意日后找你。
即便你从没有和客户会面，你也可以通过电话令自己成为客户觉得可以信赖的人。
你可以让客户觉得银行热诚的服务没有因为是通过电话而减弱。
　　（2）在适当的时候，提出其他你可以协助来电客户的事情，例如他可能没有注意到的服务，让
来电的客户知道与他所需服务有关的销售活动和推广。
比如客户想申请办理信用卡，“正巧我们在国庆期间办卡免费，您现在办信用卡比较合适。
”如果客户确定要办理，与客户约定办理业务的时间，并提醒办理人员注意。
　　（3）别让服务中断。
如果你的客户不太了解银行卡的产品，只是知道一个大概，可以建议约定一个时间，请他来银行，详
细帮他选择适合他的产品。
他可能给你一点提示：比如“我孩子去另外一个城市读书，我想办张我也能用，他也能用的卡。
”那你就要准备花点时间协助他作出决定。
如果他不能来行里，你需要灵活行事，可以问客户是否愿意让你在找到产品的资料后复电给他，或请
他留下联系方式，你可以把产品资料邮寄或传真给他。
重要的是：找出途径，让你可以进一步为客户服务，建立长久的关系，千万别让服务中断。
　　3.“网”住你的优质客户　　我们不再需要到购票处排长长的队来订机票，也不再需要为了买一
个摄像机而跑遍所有的商场去比较价格，只要上网，一切就能轻松搞定。
网络时代的到来改变了人们的生活方式，克服了传统市场营销在时间和空间上的限制，为客户提供了
更多方便、快捷的服务。
互联网的产生被看做是商业营销组合的完美模式，它使银行营销进入一个数字化的新时代。
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银行卡的网络营销，改变了业务的拓展方式，在商业化进程中显示出新的活力，为银行卡的营销打开
了一个新的思路。
　　（1）多媒体营销。
网络的传播有文字、图片和音像，可以更加逼真地反映要介绍的对象。
借助大量的多媒体辅助手段进行银行卡产品的营销活动，是任何其他传媒所望尘莫及的，也是任何能
言善辩的专业营销人员无可比拟的。
　　⋯⋯
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