
浦发私行 :“场景无界 价值共生”高客深耕

l 品牌名称：浦发银行深圳分行私人银行旗舰中心

l 所属行业：金融行业

l 执行时间：2025.01.01-12.30

l 参选类别：场景营销类



• 市场持续扩容：截至2024年末，中资私人银行资产管理规模

（AUM）已达27.8万亿元，保持两位数增长。市场由跑马圈地进

入 精耕细作的存量博弈新阶段。

• 核心矛盾转移：从规模扩张到价值深耕；

• 精准客户洞察、服务匹配与个性化程度已决定行业的广度与深度，

直接影响业务达成。

资产规模比拼

品牌价值与深度关系

有温度、可感知的体验

行业发展背景

私人银行业正处于关键的转型期，呈现以下特征：

金融+非金融的
生态化服务



私人银行在客户营销与关系经营上普遍面临三大核心困境

关系维度

服务维度

效能维度

信任建立缓慢，关系浮于表面

同质化严重，难以形成差异

营销动作与业务转化脱节

系统性破壁

精准化深耕

价值化闭环

场景流量
转化为
关系资
产

核心发展困境



• 深度参与客户数：

     年度目标为1000人次达成营销深度互动，实现场景的有效利用率达成。

• 核心高客参与率：

      以私行中心为核心场景，延伸构建多元化营销，核心客户营销覆盖率90%以上，且力争有效到场2次及以上。

• 新客触达转化：

      每场营销构建新增潜在客户（MGM）参与，并争取三个月实现有效新增转化。

• 私行年度AUM增长：

     通过活动触发与运作，私行年度AUM保持稳步增长，实现年度核心KPI。

项目关键指标



从“网点服务”到“场景无界”的营销新尝试
打破传统私人银行服务存在物理与心理双重边界

从单一财经话题，拓展至文化、
公益、美学、健康等多元共鸣点

从甲方-乙方的服务关系，升级为共同品味、
共同理念、共同成长的“伙伴式”深度关系

策略与创意

从财富管理中心走向单一物理
空间走出去

空间破壁 话题破壁 关系破壁



文化 公益 财富

广泛引流
塑造品牌格调

深化认同
构建价值共同体

价值转化
激发专业委托

信任与委托感知与吸引 认同与联结

策略与创意

引力场 共鸣场 深耕场

成效闭环：可衡量的关系资产与业务增长



阶段执行

第一阶段

破圈
引力场构建

广泛触达，塑造高端品牌人格。

目 标

策 略

以高审美、高格调的文化/艺术场景破圈，

建立品牌品味认知。 古法香包 X 音乐会 X 相声艺术



建立情感与价值观深度链接。

目标

策略

通过公益与深度体验场景，激发客户

情感共鸣，构建超越利益的信任纽带。

阶段执行

第二阶段

共鸣
信任场深化

公益净山徒步 X “森生不息”公益疗愈X 沉浸式古文化私享会



自然过渡至财富话题，激发专业需求。

目 标

策 略

在文化场景中巧妙植入财富哲思，以

“智慧”为桥梁，实现话题软着陆。

阶段执行

第三阶段

启智
专业场过渡

国学讲座 X 秋日爵士音乐会



实现专业信任的最终转化。

目 标

策 略

在充分预热后，聚焦专业财富场景，

提供硬核解决方案，促成业务委托。

阶段执行规划

第四阶段

深耕
价值场转化

年度核心

Q1&Q3投资策略 X 财富规划与传承 X CRS全球税务治理



传播执行

通过精准的、适配的高客营销传播方式，有效实现转化

信息轰炸

心智浸润 

单向宣传

关系对话构建

可衡量

传播转化漏斗 诱导传播

圈层扩散

1vs1专属
对接服务 尊享定制物料 专属相片返回 活动剪辑视频 主题式伴手礼 业务话题延伸



传播页面



营销效果

110% +
高客覆盖人数超额完成目标

95% +
核心高客覆盖率

5% +
年度AUM增长率

超目标达成！

10% +
年度增量客户比率


