
銀行業 - 零售銀行門類 《 能力標準說明 》

營銷及客戶關係管理 > 8.1 制訂營銷策略及推行計劃

 

名稱 尋找商機，以擴大產品及服務的銷售

編號 107511L6

應用範圍 找出市場中不同客戶細分市場內，銀行所提供的產品和服務，與客戶需求的差距

級別 6

學分 4

能力 表現要求 
1. 研究影響零售銀行產品和服務需求的因素

能夠:
分析過去的銷售活動，找出影響未來銷售潛力的因素，並進行研究，找出欠缺資料
分析客戶的資料，如他們的需求以及他們對銀行產品和服務的看法，以理解不同細分市埸的客戶需
求

2. 深入分析不同產品和服務的供應
能夠:
研究零售銀行及其他金融機構在不同產品和服務的供應，以決定客戶的需求是否能被滿足

3. 綜合不同分析的結論，評估各細分市場的潛力
能夠:
預測不同產品和服務的邊際利潤及銷售潛力，以確定商機
找出在不同細分市場內，投資價值最高的產品和服務
比較不同方案，建議如何把資源集中在利潤豐厚的細分市場及產品

4. 評估銀行獲取商機的能力，並提出改善方法
能夠:
列出個別商機所需的能力，並檢討銀行在有關方面的表現
為不同細分市場的行銷及推廣計劃訂下改善的目標，並將任務分割成易於處理的小份，引用已驗證
的思維及最佳範例來縮短差距

評核指引 此能力單元的綜合成效要求為：
在欠缺完整的資料下，分析市場供應、客戶要求、銀行能力及不同方案的比較，然後為業務發展機
會，提出可行的建議，並提供強而有力的理據及原因。此外，建議需要包含足夠的資料，以協助制
訂策略及業務計劃的工作
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