借记卡发展规划
据2007年4月18日中国人民银行首次发布的2006年《中国支付体系发展报告》，截至2006年底，我国借记卡发卡量10.8亿张，已接近人均一张。面对如此巨大的借记卡发行量，我国银行却贸然提出借记卡跨行查询收费这一策略，显然说明我国银行借记卡的盈利出现了问题，说白一点，借记卡产品没有为银行带来收益。据有关人士分析，亏损的原因是借记卡中三分之二为没有发生交易的“睡眠卡”。
以为的追求发行量，不会对借记卡的盈利产生太大的影响。很多银行不再视借记卡为产品，而是将其作为获得低成本活期存款的一种工具。因此他们关注的不是借记卡传统的交易收益，而是如何通过借记卡扩大活期存款，增强顾客关系。
我行拟大力推广借记卡，发展我们的忠诚客户。

基本任务和发展目标
全行借记卡业务要在2008年新推广期有个很好的开始。三年内要大抓销售队伍的建设，建成一支具有一定业务素质的销售专业队伍，在当地建成布局合理、具有一定技术装备水平的销售网络体系，为借记卡业务的更好发展奠定基础。
　　 08年借记卡销售达到   张，09年达到   张，2010年  张。(详见附表)。

三、主要措施
为完成和实现上述目标，主要措施是：
1， 销售队伍建设，加强对销售人员的培训。根据业务开展情况扩展销售队伍。培养销售骨干。
2， 大力推行借记卡销售代理。年要根据实际情况，采取不同形式的借记卡销售代理办法，使销售成果基本上与收益挂钩，调动销售的积极性。
3， 主要还是要做好宣传工作。

加强对个商场的合作关系，经常性组织的借记卡刷卡优惠活动，并在相应地点设立办卡专柜。

4， 与个商场、超市建立有效的合作，利用借记卡可记名优势，商家可为其建立消费档案实行数据库营销增加收益。实现商家、消费者、我们自己的三赢状态。
5， 切实提高服务质量。深入搞好政策、理想、纪律教育，使销售人员遵守职业道德。开展优质服务活动。为了方便客户和给客户提供多的价值，都需要不断研究开发新的策略，增加服务性项目，以优良的服务取得客户的信任，增强竞争能力。要开展营销工作评比活动，表彰先进集体和个人。
营销工作计划

1， 建立商场、超市、各消费场所的密切关系，包括在促销活动中的优惠政策与在日常消费优惠政策达成协议。
2， 活动组织，举办“农村信用社借记卡杯”，只有借记卡持有人或达到一定的消费金额的人才有资格参加。

3， 展开慈善活动，借记卡用户消费之后，有部分消费金额捐予慈善组织。

4， 总之开辟自己的借记卡销售之路，为信用设的发展作出贡献。

PS：如果您是借记卡业务的负责人，我这里有本书推荐给您！

在附件里面。
窗体底端







