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《信用卡营销》

内容概要

《基层银行·金融机构业务成长必修丛书:信用卡营销》全面系统和条分缕析地讲述了美国等西方发达
国家在信用卡营销领域那些经得起时间和地域检验的好理念、好工具和好方法，值得国内各发卡机构
和相关业务人员阅读、思考和加以利用。为了帮助于国内业者走出信用卡营销的误区，书中特别强调
对西 方信用卡“目标营销”的借鉴和实践。
通过对持卡人的历史数据进行跟踪分析，你可以着手对整个客户群进行分类。单个客户水平上信息的
获得与管理，应在较长的一个时间段内进行。收集的客户历史数据越多，分类就越精确。同样，获得
的数据越详细，就越能准确地预测出客户的未来需求。我们的目的在于，取得充分的数据，以便与每
个客户建立起一对一的对话关系。你可以对每一类客户分配一个分值，并且对各类客户作交叉分析，
以获得最优组合。你所获得的这种强有力的营销工具，其实就是了解持卡人之间差异的能力。通过这
种方式，你能最大程度地发挥营销资金的作用，从而取得最佳收益。
以下几段给出了几种方法，来考察上次购物时间（R）、购物频率（F），以及购物金额（M）之间的
组合。
在一年当中，一个客户仅到店中消费一次，购物金额达1000美元。第二个客户本次购物75美元，但这
是他一年内第10次到你的店里来。而第三个客户昨天购物花了195美元。哪个客户对你的公司来说是最
好的呢？过去，大多数市场经理会急于接受购物达1000美元的客户，但这完全错了，因为你对这类客
户所做的任何营销努力都可能不会让他们成为回头客。购物达10次之多的客户非常不错，但他和那个
昨天刚来过的客户哪个更好呢？
别让这些把你的头脑搞晕。首先把你的客户划分为不同的群体，然后开始就你所需要的特征进行划分
和选择。
假设你把客户分为10组。排在最前面的10％是在6个月、12个月或18个月内购物金额最多的客户。你会
很快发现前20％～30％的持卡客户完成了所有客户总购买金额的60％～80％。然后，再按照购物次数
把全体客户分为10组，你会再一次看到，排在前面的2～3组占了全部销售额的大部分。最后，选定一
个时间段，比如最近6个月。
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