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内容概要

目前，中国内地银行的信用卡业务都是亏损的，何时才能扭亏为盈?对此乐观的估计是3—4年，而悲观
的则为7～8年。
内地银行在信用卡营销策略上高度同质化，先是“发卡大战”，后来又是“刷卡大战”，为了吸引消
费者持卡，促使他们用卡消费，银行推出了免年费、赠送礼品、返现金及消费积分等营销手段，但这
些都不能从根本上扭转银行的困局。
这种局面的形成，一方面固然与国内经济发展水平居民的消费习惯等有关，另一方面恐怕也在于银行
的营销方式太过单一。
　　作为“美国银行营销技巧”系列中的一本，《信用卡营销》给我们带来了全新的营销理念和做法
，其中很多都值得国内银行界学习和借鉴。
尽管全书以美国为背景展开叙述，由于政策层面的原因，其中一些案例，比如在美国，零售商、汽车
制造商、航空公司、石油公司等都可以发行自己的信用卡；这些对中国来讲，暂时还不可行，但随着
中国市场的逐步成熟，也很难说这不是中国的一个发展方向。
因此这些案例的可资借鉴之处，在某些方面还具有前瞻性的意义，特别是书中所讲述的那些公司的很
多独创性营销策略，值得我们揣摩并加以实践。
　　特别值得注意的是，书中所讲到的营销手段，很强调一点即“目标营销”，而那种“广撒网，多
种地”式的大众营销法往往投入高、收效低。
目标营销对客卢数据库的要求比较高，根据对客户群的划分，针对不同类型的客户采用不同的营销手
段：哪些客户即使不特别做促销，也拥有很高的忠诚度，并能带来不错的回报?哪些客户即使你给他再
高的促销折扣、再多的礼物，也仍然纹丝不动、无动于衷，因此应将其从促销名单中删除?还有哪些客
户，正好需要你给他那么一点点促销激励，才会作出响应?不同的客户，其所需的促销激励也不同，关
键要针对适当的人群，提供适当的产品／奖励，达到成功激活这些“休眠”信用卡用户的目的。
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章节摘录

设计申请表“带走填写”的申请表的设计非常重要，注意不要让发挥营销作用的前封面显得太杂乱，
以至于消费者不能轻易地明白相关内容的主旨。
典型的格式应包括信用卡图片，一些用小圆点标示出的、获得信用卡给消费者带来的益处，以及一些
号召消费者作出行动的话语，例如，今天就申请、（在商店）开立账户，或成为有优先权的客户。
从所要求的信息版式，而并非从营销宣传角度来看，申请表的内部设计也同样关键。
设计的申请表，填写起来应该很轻松，并且要留有足够的空间让申请者填写必要的信息。
你填过这样的申请表吗？
用来填写名字或地址的空间如此之小，以至于你不得不在申请表的边页或其他部分填写。
对重要部分（一些比较关键的数据或即时信贷程序所需的资料）加上阴影有一定的帮助。
无论在任何情况下，只向消费者询问你所需要的、可用来做出信用决定或者有助于收集未来补充材料
的信息。
例如，如果你的信息收集部门从不使用或者你的系统不能获取该信息时，为什么还要去询问消费者家
属的名字和地址呢？
申请表设计的原则是尽量简洁、容易。
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编辑推荐

《信用卡营销》：美国银行营销技巧
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