
社区银行区域化开拓流程及技巧

课程背景            

银行竞争白热化，随着银行客户维护的日益提升，存款搬家、中高端客户流失等现象日益
严重，发展社区银行的呼声日益高涨，也成为金融改革的热门话题之一。普惠金融逐渐深
入人心，社区银行是缓解小企业和个人工商户贷款难的治本性措施，是改善金融生态的有
效举措。尽管目前社区银行在国内仍属试验阶段，但已有多家银行低调试水。兴业、民生
中信、浦发、平安等全国性股份制银行纷纷加入了这场试水，2014年以来，四大国有商
业银行也开始了低调的试点。社区银行怎么做，如何开发客户，如何根据区域做有效的产
品设计和推广，管理和营销的方式都是备受关注的金融热点。本课程是对社区银行区域开
拓和营销技能的实战课程，致力于帮助社区银行赢得竞争主动权

课程对象：社区银行支行长、客户经理、助理、主管

授课方式：授课+研讨+案例

课程大纲/要点：

一、社区银行的定位
1、美式社区银行的启示
 物理网点的便利
 时间上的便利
 亲情化服务，主动营销型客户
 融入社区生活，关系型银行
 免费的增值服务模式，给客户良好的体验
2、社区银行的价值
 品牌知名度迅速提升
 产品分销渠道
 存款销售的前沿阵地
 潜在客户和忠实客户的挖掘和维系
二、社区银行如何利用好大堂阵地
1、大堂环境营造营销氛围
 营业厅门口的布置
 营业厅内部的合理布局与流量客户管理
 宣传折页、折页架、白板等物品使用
 产品的宣传展示技巧
 自助银行区的营销
2、网点人员分工协作
3、客户接待流程
 大堂的服务营销法则



 客户迎接
 顾客分流
 帮助客户
 异议处理
 送别客户
 客户信息收集技巧
 数据汇总利用
4、大堂营销技巧——望闻问切
 营销工具准备（工作夹、名片、师范用卡等）
 网点客户识别技巧
 产品介绍技巧
 需求挖掘技巧
 异议处理技巧
 客户跟进技巧（如何拨打客户跟进电话）
三、社区银行如何做好片区开发
1、选择目标客户（社区）
 客户分类——周边社区分析（社区居民、街道、企业）
 分析哪些是目标客户
2、做好三个联动
 银区联动
 银企联动
 银商联动
3、如何实施社区客户开拓
 社区调研
 社区进驻准备
 活动创意
 社区客户持续跟进和档案建立
四、社区银行营销管理
1、人员培训——规范化服务营销
2、关键过程管理——活动量日常管理
 社区外拓频次
 举办活动或讲座的场次
 搜集客户信息的数量
 合作商户数
 电话邀约跟进量
 余额净增、开卡等产品销售
2、社区银行营销风险管理
 活动开展中的风险管理
 网点内部安全隐患排除
 销售过程中的不合规管理


