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01 商业银行营销概述
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商业银行营销的定义与特点

商业银行营销的特点包括：以客

户需求为导向、提供专业化的金

融服务、具有较高的风险性和监

管要求、竞争激烈等。

商业银行营销是指商业银行通过

提供金融产品和服务，满足客户

需求并实现盈利目标的一系列经

营活动。
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实现盈利目标

通过营销活动吸引新客户和拓展业务，增加收入来源，实现盈

利目标。

01

提高客户满意度和忠诚度

通过满足客户需求，提高客户满意度和忠诚度，增加客户黏性，

降低客户流失率。

02

提升品牌形象和市场地位

通过有效的营销策略，提升商业银行的品牌形象和市场地位，

增强市场竞争力。

商业银行营销的重要性



商业银行营销起源于20世纪初的
美国，当时银行开始意识到客户
需求的重要性，开始进行市场调

研和定位。

早期发展
20世纪70年代以后，随着金融市
场的竞争加剧和客户需求的变化，
商业银行开始更加注重营销策略的
制定和实施。

快速发展

进入21世纪，随着科技的发展和互
联网的普及，商业银行营销不断创
新，数字化营销成为新的趋势。

创新发展

商业银行营销的历史与发展



02 促销策略的种类与实施



促销策略是指通过各种营销手段，刺

激消费者购买欲望，提高销售量的营

销策略。

包括价格促销、赠品促销、优惠券促

销、组合促销等。

促销策略的定义与种类

种类

定义



市场调研

制定促销计划

宣传推广

执行与监督

促销策略的实施流程

了解消费者需求、竞争对手情

况，确定目标市场和目标客户

。

通过广告、宣传册、网络等渠

道，向目标客户宣传推广促销

活动。

根据市场调研结果，制定具体

的促销计划，包括促销方式、

时间、预算等。

确保促销活动的顺利执行，并

对执行情况进行监督和调整。



通过销售数据统计，分析促销活动对销售量
的影响。

销售数据统计

收集客户对促销活动的反馈意见，了解客户
对活动的满意度和参与度。

客户反馈

通过投入与产出的比值分析，评估促销活动
的经济效益。

ROI分析

根据效果评估结果，总结经验教训，优化和
改进未来的促销策略。

总结与改进

促销策略的效果评估
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商业银行营销中的促销策
略应用



通过直接降低商品价格或提供优惠折
扣吸引消费者。

折扣策略 捆绑销售

价格歧视 会员优惠

将多个商品组合在一起销售，以优惠
价格提供给消费者。

针对不同消费者群体提供不同的价格，
以满足不同需求和定位。

为银行会员提供专属的优惠价格或折
扣。

价格促销策略



消费者购买指定商品或服务时获得赠品。

购买赠品

消费达到一定金额后获得赠品。

满额赠品

参与抽奖活动有机会获得赠品。

抽奖赠品

新注册用户或新开卡用户获得赠品。

新用户赠品

赠品促销策略
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