
智行理财网
定投纸黄金(定投黄金怎么样)

Q：何时该营销？

A：人流量少，发现潜力客户的时候

银行柜员不仅仅是业务办理人员，还应当是优秀的营销人员，担当银行产品的综合
销售任务，如对私销售理财产品、存款、银行卡；对公销售网上银行、代发工资等
。单纯办理存取款、办理对公结算的柜员是缺乏创造力的表现。

在商业银行里，虽然全员营销有时会拖延柜面办理业务的时间，但是某些特定的时
候如等候的客户很少或简单的产品营销时，银行柜员适时地进行营销，还是很有必
要的，不仅能缓解网点的业绩压力，而且还能为自己赢得绩效，同时锻炼自身的营
销能力，有助于职业生涯的发展。

通常，柜面营销的内容就是在提供传统银行服务的基础上，通过主动营销，使客户
得到已经满足的金融需求之外的其他产品。如一个普通储蓄客户，柜员们可以向他
营销信用卡、国债、黄金、开放式基金等产品；一个普通对公客户，柜员可以向他
营销代发工资、委托理财产品、代理保险等等。

准确地说，银行柜员可以根据与客户在办理业务交谈过程中获取的信息，对客户进
行判断，开展有针对性的银行产品和服务营销活动。当然，柜员在办理业务的同时
，营销的时间不能太长，最好建议一边办理业务，一边同客户交流和沟通，在交流
与询问中发现或引导客户的潜在需求，然后见缝插针地将客户需要的产品推荐给他
们。准确地说，银行柜员可以根据与客户在办理业务交谈过程中获取的信息，对客
户进行判断，开展有针对性的银行产品和服务营销活动。

同时，营销的时机把握也需要仔细衡量，在等候客户过多的时候不宜对正在柜台窗
口上办理业务的客户长时间地营销，这样会导致等候区的客户产生不满或者投诉，
所以柜员营销是需要把握时机的（如以下两个案例）。

中午12点左右，某银行网点的大堂内只有2个客户，6个柜面窗口也只保留了2个还
在正常营业，该网点近期正在热卖短期理财和贵金属产品；而两个客户分别到两个
窗口办理业务，两个窗口的柜员A、B均有机会向客户做营销，但A和B的却表现出
两种不同的状态。

案例一：柜员A的营销

柜员A：先生，您好！请问您办理什么业务？

客户：我要把我卡里的资金取出来（将卡从柜台窗口递送进去）。
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柜员A：请问您取多少？

客户：全部都取出来吧？

柜员A：卡上有7万5千元，全都取了吗？

客户：是的。

柜员A：能冒昧地问您一句您打算用这笔钱做什么吗？

客户：呵呵，我想做一些投资。

柜员A：是关于哪方面的呢（追问道）？

客户：额…就是投资理财方面的（被逼问无奈回答）。

柜员A：我们银行也有一些高收益的产品呀。比如贵金属、短期理财产品，都是很
不错的选择呀。

客户：是吗？收益率怎么样？

柜员A：是这样的，短期理财有31天的，有60天的，年化收益率约42%；贵金属主
要有黄金产品，今天金价是338元/克，你可以投资黄金通、黄金定投、纸黄金等产
品，收益率都是非常不错的。

客户：那看起来还不错啊，不过我好像听说对面的XX银行的短期理财收益率有45%
哦，比你们高不少呀。

柜员A：这样的啊，高收益自然有高的风险，您除了听说他们的收益率以外，您可
有了解他们产品的风险度和产品的具体信息吗？

客户：那倒没有仔细去了解。

柜员A：恩，所以很多时候，有些客户经理只告诉您年化收益率，却并不会告诉您
理财产品的具体状况，到底是保本型还是非保本型，您都不了解，这些都是非常重
要的，而我们的理财产品则不同，具体什么产品，保本不保本，投资标的情况等等
，理财经理都会向您做详细的介绍的，虽然收益率要低一点，可是风险的透明度是
很高的，所以如果单单只为了想多赚2-3个点的收益，而让本金出现亏损那是绝对
不值得的投资

                                    2 / 5



智行理财网
定投纸黄金(定投黄金怎么样)

客户：原来是这样啊，那既然你们这里产品透明度这么好，那我就考虑考虑。

柜员A：好的，那这笔钱就不取了吧，您购买一些理财产品，然后搭配一些贵金属
的话就是非常好的投资了。

客户：好的，你帮我具体介绍介绍。

案例二：柜员B的营销

柜员B：女士，您好！请问您办理什么业务？

客户：我想汇一笔款给我的小孩，他在香港上大学。

柜员B：在香港念书呀，您的小孩真会读书，您很有福气呀，呵呵。

客户：哪里哪里，一般般啦。

柜员B：不过办理外汇转账会有些麻烦，需要点时间，所以可能需要您稍等十几分
钟。

客户：没有关系的，我不着急走。

柜员B：那就好，这是我们的理财产品和贵金属的产品折页（递送折页给客户），
您先看看吧。

客户：好的，那我先看看。

柜员B：您要汇款多少钱？

客户：汇5000元。

柜员B：好的，马上帮您办理（通过打开，柜员发现客户账户余额还有15万）。您
刚才看的折页上的理财产品最近卖的很好，很多人都购买了，我感觉挺适合您的。

客户：额，我对理财没有研究过，不是太懂。

柜员B：没有关系，您可以先了解一下，从小额投资开始，不用一下购买很多。
客户：额，我还是再考虑考虑吧。
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柜员B：….

柜员营销有优势

上面的两个案例都发生在中午客户不多的情况下，而且刚好没有其他客户在等候，
所以柜员在面对具有投资潜力的客户时，完全可以把握营销机会，为客户做产品介
绍和营销。柜员能够在第一时间了解到客户的资产状况，这有利于柜员判断该客户
是否为潜力客户，随后借助帮助客户办理业务带来的信任感，向潜力客户做产品推
荐都是非常有利的，即使营销不成功，也不会有过多的客户抱怨和投诉。

柜员A和柜员B的营销出现不同的结果，是两人的方法不同，对客户的把握有差异，
但是这并不影响后续的客户营销，只要持续引导，柜员B服务的客户还是有机会从
小额投资开始逐渐成为稳定客户的。

柜员营销三要素

既然柜员的营销如此重要，那么在实际服务中应该如何操作呢？本人以为可以从以
下三点来把握：一是掌握信息、二是介绍产品、三是注重办理。

1.掌握信息。
在客户办理业务时，银行柜员通过与其谈话，掌握客户的有关信息和需求。例如一
个客户刚发了年终奖3万元，来到某家银行办理存款。银行柜员在了解到客户的资
金来源、办理活期存款、他行另有存款等信息以后，建议客户再转存2万元，凑齐5
万元后可以办理通知存款业务，并告知客户通知存款利率比活期存款利率高很多，
而且客户要是需要用款时提前通知银行就行，非常划算。客户了解到以后非常感激
并于第二天就转账2万元过来办理了这项业务。柜员这一系列的询问和建议都是提
前掌握和了解客户的资产信息，为产品介绍和营销做铺垫。

2.介绍产品。
在掌握客户有关信息后，柜员就可以开始介绍银行有关产品。如前面那位客户，在
向柜员透露了他的有关存款时间组合、资金状况以后，还可以根据掌握的客户收入
情况，介绍零存整取、开放式基金和保险等产品。

3.办理业务。
在成功获得客户的信息和向他介绍有关的产品后，客户可能已经有某种意愿，这时
就要展开业务办理。同时，银行柜员应该把掌握的客户信息都输入客户管理系统，
然后在客户存单到期时，通知客户或者上门联络，办理通知存款，在国债发行时通
知客户认购国债等手续。
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同时，银行柜员应该把掌握的客户信息都输入客户管理系统，然后在客户存单到期
时，通知客户或者上门联络，办理通知存款，在国债发行时通知客户认购国债等手
续。因为柜员虽然进行了成功的介绍，但客户完全有可能忘了或者是没时间及时地
来银行办理有关业务，所以这项工作也是必不可少的，能够直接体现营销的成果。
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