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金融服务营销是指金融机构通过各种

营销手段，向目标客户推广和销售金

融产品和服务的过程。

金融服务营销具有产品无形性、客户

需求个性化、服务连续性和高风险性

等特点。

定义与特点

特点

定义



提高市场占有率
通过有效的金融服务营销，金融机构可以扩大品牌知名度和影响力，
吸引更多客户，提高市场占有率。

创造竞争优势
金融服务营销有助于金融机构建立差异化竞争优势，提高客户忠诚
度和口碑，巩固市场地位。

满足客户需求
金融服务营销有助于金融机构更好地了解客户需求，提供符合客
户需求的金融产品和服务，提高客户满意度。

金融服务营销的重要性



金融服务营销的发展历程
可以追溯到20世纪50年代，
当时市场营销理论开始在
金融领域得到应用。

历史回顾 发展趋势 未来展望

随着科技的发展和市场竞
争的加剧，金融服务营销
正朝着数字化、个性化、
多元化的方向发展。

未来，金融服务营销将继
续不断创新和变革，以适
应客户需求和市场变化。

030201

金融服务营销的历史与发展
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产品差异化

产品差异化是指金融服务机构通过提

供独特的产品或服务，满足客户不同

的需求和偏好，从而在市场竞争中获

得优势。

产品差异化可以通过创新、品牌、质

量、价格等多种方式实现，例如推出

新的金融产品、提供定制化的金融服

务、打造品牌形象等。



客户定制化

客户定制化是指金融服务机构根据客

户的具体需求和偏好，提供个性化的

服务，以满足客户的独特需求。

客户定制化可以通过数据分析和挖掘、

客户细分、一对一营销等方式实现，

例如根据客户的消费习惯和投资偏好

提供定制化的理财方案。



品牌建设是指金融服务机构通过塑造独特的品牌形象和价值，提高品牌知名度和

忠诚度，从而吸引和保留客户。

品牌建设可以通过广告宣传、公关活动、口碑营销等多种方式实现，例如打造品

牌形象、提高品牌声誉等。

品牌建设



客户关系管理是指金融服务机构通过建立和维护与客户的长期关系，提高客户满意度和忠诚度，从而

获得更多的业务机会。

客户关系管理可以通过客户信息管理、客户沟通、客户关怀等方式实现，例如建立客户档案、定期回

访客户、提供生日祝福等。

客户关系管理



渠道管理是指金融服务机构通过优化渠道布局和运营，提高

渠道效率和服务质量，从而提升客户体验和满意度。

渠道管理可以通过线上线下的整合、渠道优化、渠道创新等

方式实现，例如开设线上业务平台、优化网点布局等。

渠道管理
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03

竞争环境

分析竞争对手的市场定位和优势，以制定差异化策略。

01

目标客户

明确金融服务目标客户群体，如高净值个人、中小企业或机构

投资者。

02

客户需求

深入了解目标客户的需求和痛点，提供有针对性的解决方案。

市场定位



产品定价

成本加成

市场导向

价值定价

根据市场需求和竞争情况

调整价格。

根据产品提供的价值来定

价。

根据产品成本和预期利润

制定价格。
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