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内容概要

姜波编著的《做好信用卡业务的十二大绝技》通过作者的实战而不是理论，总结出一套符合国情的信
用卡业务管理和营销的方法。
《做好信用卡业务的十二大绝技》中详细论述了高效的营销技巧、卓越的管理方式、先进的服务理念
、未来的发展观点等，是信用卡从业及相关人员必不可少的读物。

也许。
您并没有从事信用卡这项业务，但里面有不少“员工要什么、怎么做才能做好，管理者要解决什么、
怎么做才能做好”的精辟观点，具有重要的参考价值。
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作者简介

　　姜波，经济师，本科学历，现就职于建行贵州省分行信用卡中心.从事信用卡营销516个工作日，
审批通过4300余张信用卡，管理并带领过信用卡直销团队，取得不俗成绩；多次在国内业界核心期刊
上发表文章，长期从事信用卡刷卡活动、产品维护及管理工作，深入香港、北京、上海、浙江、重庆
等地的信用卡市场学习和考察，研究各家银行信用卡产品及营销模式，通过实战而不是理论，总结出
一套适合国内市场行情的信用卡业务管理和营销方法，献给全国百万名从事信用卡业务及相关工作的
同行们！
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章节摘录

　　新思维：信用卡产品在权益设计上一定要有一个最突出的“卖点”，这个卖点会吸引很多客户。
　　卖点多，不如卖点“精”。
这个时代消费者的特点就是“关注焦点”，消费者能很好记住和用到的卖点一般不会超过三个，所以
卖点要尽可能的少，但是要“精”。
“精”在别人没有而你有，别人有但没有你好，也许你还可以收费更高一些。
　　（5）传统思维：刷卡活动就是用费用换消费额，提升账户活动率。
　　新思维：刷卡活动不仅是用费用换消费额，提升账户活动率，也可以保持产品“终端”的热闹性
，促使有卡的客户用卡，吸引更多的新客户加入，提升产品的关注度。
　　刷卡活动很大程度上就是带“广告性”的促销活动，好的礼品重要，好的广告同样重要。
　　（6）传统思维：信用卡中心是管理部门，在营销上的组织推动就是下达文件、发通报、电话催
、领导问、开大会，目的是完成指标。
新思维：信用卡中心既是管理部门，也是经营部门，更是服务部门，在营销上的组织推动是找方法、
配资源、扫障碍、互协助，目的是共同完成指标。
　　管理部门要有表率作用，同时当好“清障机”和做好后勤补给，尽可能地减轻基层营销人员的负
担，并给予实质性的帮助，促使其提升营销的效率。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　没有废话，只有方法；源于实践，成于总结到处都是金点子！
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