
                    
         外拓营销与两扫五进

第一部分：外拓营销概述

第一章   外拓营销总论

课堂培训+实战辅导+总结点评

一、什么是银行外拓营销

   外拓，顾名思义，外部拓展，主动营销。通过主动走出

去，直接面向客户营销，通过“陌拜”、“路演”“宣讲会”等方

式，以金融服务进商区、进社区、进机关、进园区、进农

区”，对外部开展增量获客、存量维护的营销方式。

不同地方对外拓营销叫法不同，有点地方叫“两扫五进”；

有的地方叫“五个挺进” ，有的地方叫“深耕四区”不论怎么

称呼，最终的目的就是获客。

    外拓营销是众多有效开拓客户方法中的一种方法，也可

以说是最简单最笨的一种方法，但同时也是最有效的一种

方法。

二、为什么要进行外拓营销
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（一）农商行面临严峻挑战

１．金融脱媒：直接融资增多，更企业通过发行股票、

债券募集资金

２．利率市场化。存款成本在增加，贷款客户议价成

分增多，利差在缩小。

３．市场竞争的加剧：银行越来越来，民营银行兴起；

国有大银行、股份制银行网点向县域及农村延伸。 

4．客户购买金融产品，多家银行比较。

一是讲方便；

二是讲成本；

三是讲感情。

（二）农商行发展现状

1．优势

（１）经营自主，贷款审批速度快．

农商行以市县为单位统一法人，贷款权限按资本金比

例控制，比大型银行的市级、省级分行权限还要大。而且

审批链条短，办贷效率高。 

（２）网点遍布城乡，具有“熟人经济”优势

（３） 本土银行，获政府支持 。一是农商行法人，总
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部注册在当地。二是农商行税收上缴地方政府。三是组织

的资金主要用于支持本地经济发展，更容易得到政府的资

金支持和政策倾斜。 

 

2.不足：

（１）品牌不如他行 

（２）资本、资金实力弱小 

（３）网络科技落后

（４）信息不够灵敏

（５）高端人才不足

结论经：农商行属于地方性、区域性银行，资本实力、

资金实力、监管约束，不允许将资金投向全国性大企业、

大项目，只能面向县域经济、面向中小企业、面向“三农”

寻找客户，只能把市场定位在农区、商区、园区、社区和

机构客户区方面。 

（三）农商行金融营销存在的问题

１．习惯等客上门，借款人求银行。但很多主动求银

行贷款的人却不符合条件
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２．很多老客户在其他银行的争夺下，面临流失的可

能。

３．许多新客户对银行产品和服务不够了解。

三、外拓营销意义

   （一）改进服务：变坐商为行商。

（二）提升业绩：集中组织营销，集中人力、物力、

财力，在短时间内，业绩会有较大突破。

（三）拓展合作空间：加强银行与客户交流，彼此增

进了解，加强合作。

（四）联络感情：增进银行与客户感情，维护老客户，

发掘潜在客户

（五）提升技能：探索营销方法和规律，提高客户经

理营销技能。

四、外拓营销主要任务

（一）建立客户档案。

（二）现场营销业务产品。
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（三）签订意向性协议。为以后销售产品做好前期准

备。

（四）收集客户需求。为创新产品和服务，提供第一

手资料。

（五）建立和巩固业务合作关系。有效稳住老客户，

吸引新客户。

（六）了解辖区内同业渗入情况，为制定竞争策略收

集信息。

五、外拓营销分类

（一）集中外拓营销

集中组织营销由总行及支行统一组织策划。主要根据

特定目标市场，确立营销模式和营销产品。

集中外拓营销，以收集办理业务资料和业务合作意向

为前提，短期以建立良好关系为目的，长期以提升业务指

标数据为目的。

1．总行集中组织外拓营销

２．支行集中组织外拓营销
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各支行网点，根据实际情况，参照总行集中营销模式，

自主决定集中外拓营销方式、营销对象和营销产品。

各支行集中组织外拓营销，每月不低于 2 次，并按照

集中营销的记录和跟进要求，于每月底向总行业务管理部

报送信息登记表和其他资料。各网点要做好内外勤人员的

合理搭配，尽量实现双人外访，以保证外拓营销质量。

３．特定客户后续跟进营销

在总行及支行集中组织营销结束后，相关支行及客户

经理根据集中组织营销结果，对有业务办理意向的特定目

标客户，进行后续跟进，直到业务办理完毕。这是集中营

销的持续和补充。

集中组织营销，必须与后续特定客户跟进营销相结合。

集中组织营销的作用真正发挥，在于后续跟进。

（1）集中组织营销结束后，营销小组应与相关支行及

客户经理办好交接。

（2）相关支行及客户经理对集中营销小组移交客户情

况，再次进行分析评估，制定跟进营销方案。

（3）实施跟进服务。记录每次跟进营销的结果和下一

步处理事项，最终达成产品营销或业务合作的目标。
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（4）定期向集中营销组织单位，上报跟进情况。业务

管理部门应根据集中营销材料，持续监督后续跟进服务进

度，直至跟进终止。

（二）自主外拓营销

客户经理自发走出去、深入客户进行营销

1．登门营销 

2．陌生拜访

六、外拓营销注意事项

（一）针对商区、社区、园区、农区、机关等不同的

客户群体，制定不同的营销对策。

在每次集中外拓时，不可能全面铺开，可突出其中一

区，一般来说，对商区集中外拓效果较好，其次是农区。

（二）人员组成和分组是整个项目中关键。

如果分组与人员搭配不到位，会大大影响营销项目开

展效果。人员组成建议：柜员、零售客户经理、对公客户

经理、支行或网点负责人 4 人组成一个小组。

柜员参与很重要。柜员通过几天的项目参与，回到支

行或网点后服务意识，营销意识倍增，以后客户千他们维
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护。

在辅导的过程中曾经有一位柜员在进商圈的外拓过程

中出现了这样的情形，当小组其他成员都进去开发一个结

算客户的时候，她在门口不进去，问她原因，支支吾吾的

说，她曾经和这位客户吵过架。指导老师告诉她，因为吵

过架才更应该进去，这也是银行赢回客户的很好机会，经

过反复沟通最终进到商户店里。商户见到这位柜员进去后，

起身指着这位柜员姑娘说，我认识你，当初在你们银行与

你发生不愉快，是当天我家里有急事，当时情绪太好，真

不好意思。听到客户说这样的话，银行柜员小姑娘也连忙

表示歉意，一阵寒暄后客户说真是不打不相识，最终办理

了几项业务。

（三）合理构建产品组合。

　　外拓活动开展就如上战场打仗一样，方案是战略、产

品是战术，战略战术完美结合才能见奇效。外拓必须实行

交叉营销，多种产品进行组合。如贷款产品、存款产品、

电子银行产品、信用卡产品等。在营销中，可以突出营销

一种或两种产品。
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第二章  集中外拓营销

一、集中外拓营销组织架构

（一） “外拓营销”领导小组

组长由总行董事长或行长或分管业务班子成员担任，

成员由相关部门负责人担任。领导小组办公室可设在业务

管理部。

主要职责：

１．制定外拓营销方案

２．费用签报

３．宣传资料样本

４．人员安排：抽调、分组、调度

5．安排好集中培训老师及外拓指导老师

６．集中组织培训

７．监督营销过程

外拓办监督各外拓小组的营销行为、营销进度和营销

效果，搜集各小组营销数据，确立营销积分，评判考核结

果。要对各个环节做到公平公正、事实求是的监督，严格

执行考核制度，通报工作懈怠的小组成员。
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８．每天组织集中通报会：评估营销效果、统计营销

数据

９．实施目标考核。外拓结束，组织召开表彰会议。

（二）外拓营销后勤支持小组

组长由分管后勤的分管领导担任，后勤支持小组办公

室设在办公室。

主要职责：

１．人员食宿

２．集中培训会场安排

３．交通工具

４．营销礼品采购与分配

５．宣传资料

（三）外拓营销若干工作小组

“外拓营销”工作小组，由部门负责人、支行行长（含

主持工作的支行副行长）、分理处主任、会计主管、电子

银行协管员、客户经理和部分信贷员组成。

主要职责：负责外拓营销的具体实施工作，完成外拓

营销任务。
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二、集中外拓营销实施步骤

（一）准备阶段

由领导小组办公室和后勤支持小组，根据各自职责，

提前做好外拓营销相关准备工作。

１．制定外拓营销方案及费用签报。提交行办公会审

议决策。

2．制着宣传资料，准备精美小礼品。

后勤支持小组根据外拓办公室列出物料清单及营销礼

品，由在培训前完成准备工作。

3．安排好交通工具、打印设备等工具

4．联系人员食宿、集中培训会场安排

5．安排好集中培训老师及外拓指导老师

６．下发通知，抽调人员，并进行分组

依据各支行网点、部室基本情况，在保证各项基础业

务工作正常运行的前提下，在培训前，确立最终人员分组

名单，确定好大组长和组员（3 人一小组，10 人左右一

大组，可根据参训人员多少调整）, 打印好分组片区通讯

录。
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（二）实施阶段

１．召开培训即誓师大会

２．建立外拓营销微信群，搭建交流平台

３．外拓小组，深入各区进行外拓

客户答谢标准

（1）活动期间，每上门拜访一位客户，即送小礼品一

份。

（2）活动期间，客户办理 5万元以上（含 5万元）定

期存款，或成功开通并使用手机银行、网上银行、银行卡、

短信通知，即送精美礼品一份。

（3）活动期间，商户成功办理本行 POS 机安装，即

送高档礼品一份。 

４．外拓办公室安排人员，深入各小组进行督办，帮

助解决外拓中存在的困难和问题。

５．每天集中组织召开通报会

各外拓营销小组要认真总结外拓营销过程中的各种问

题和建议，根据每天统一在固定的时间、固定的地点分享
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营销经验、提出改进建议、确定后续工作重点，并统计有

关营销数据。

６．召开外拓总结考核兑现会

三、集中外拓营销基本要求

（一）服从安排

每个外拓小组都要服从外拓办统一安排。

严禁弄虚作假、敷衍充数。

（二）规范行动

外拓营销过程中必须规范着装，佩戴工号牌、绶带，

携带名片、记录表、笔、Logo 手提袋等物品。

（三）严肃纪律

１．培训纪律

（1）参加培训人员统一着装。

（２）不得迟到、早退。特殊情况直接向领导小组组

长请假，擅自缺席，按旷工处理。

（３）会场保持安静。不得大声喧哗、随意走动、乱

丢垃圾、禁止吸烟，通讯工具保持关闭或静音状态。

13



（４）认真听课。注意力集中，做好笔记，不得做与

培训无关的事。

２．外拓纪律

（１）严禁迟到、早退

（２）严禁营销过程中擅自离岗

（３）严禁消极怠慢

（四）严格考核

１．考核原则

基金保证，团队挂钩，依分计奖

２．设立激励基金

将外拓人员本次培训及外拓下乡补助集中，预计每人

200元，单位在本次培训费中匹配 200元，平均每人大

约 400元用于奖励。

３．依分计奖

外拓办公室采取正向加分和负向减分的积分原则，统

计每组汇总得分和总得分情况，计发奖金，每组奖金=

（总奖金额/总分数）*各组分数
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各外拓小组成员的外拓营销情况，应与所在网点员工

绩效挂钩。 

４．统一标准

外拓营销考核按照积分，综合评定，制定具体评分标

准。各项业务考核条件为：

（1）客户建档：以客户身份证号、客户手机号和走访

情况备注为必要三要素，其他各要素要求尽量齐全。

（2）当日完成业务：需提供客户办理单据复印件等。

其中：借记卡，以 开卡成功为准。

（3）需要一定时日办结产品：贷款、贷记卡、POS 

机安装、扫码等，收集全部相关资料及单据视为成功办理；

单据或抵押资料不齐全视为意向。

① 贷记卡：以收齐个人身份证、结算账户复印件+贷

款申请书等资料为准。

②代发工资或其他批量性业务：以收齐员工、企业信

息为准。

（4）意向预约业务：需在客户信息调研表上填写，并

促成客户签字为准。

第二部分    外拓营销的主要内容与方法路径
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两扫：扫街；扫楼

五进：进商区，进社区，进园区，进机关，进农区

第一章    进商区

           

一、商区在哪里 

二、商区主要客户群 

三、商区营销重点

（一）集中宣讲金融产品与服务。

（二）重点推介 POS 机安装、扫码付、网上银行、手

机银行、借记卡、存款、贷记卡、贷款等产品。

四、商区主要营销方式

（一）扫街扫楼（两扫）

对沿街商户、楼宇商圈、批发市场、物流园、菜市场、

商会协会、专业市场及园区管理方等，逐户登门，进行扫

荡式营销。

（二）合作营销

1．与商会、协会合作，营销其成员商户
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２．与大型商场合作，营销商场内个体工商户

３．与专业市场管理方合作，营销商业步行街及物流

园商户

第二章     进社区

           

一、 社区在哪里

社区就在你身边，实体就是一个一个的居民生活小区。

二、社区客户群 

三、社区主要金融资源 

四、社区金融服务障碍 

五、社区主要营销方式

（一）摆摊营销：在小区门口、人口居住集中区，摆

摊宣传金融产品。

（二）路演营销：在大的居民区，搭台表演节目，宣

传金融业务，现场吸引客户购买银行产品，现场签订意向

协议。
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（三）沙龙营销：组织社区居民聚会活动，宣传金融

产品，现场签约。

（四）合作营销

１．与房地产开发商合作，营销社区住房按揭贷款客

户

２．与汽车经销合作，营销汽车按揭贷款客户 

第三章  进园区（工业）

一、园区在哪里 

二、工业园区营销注意的问题

三、工业园区营销重点

（一）优质工业标准化厂房、办公用房及其他优质资

产抵押的效益较好重点企业。

1．政府承建基础设施项目（营销重点） 

２．园区大型国有企业 

３．园区上市公司 

４．开工建设的国家、省级重点项目。 
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（二）园区内小微企业

（三）园区核心企业供应链、上下游客户贷款。

（四）园区企业代发工资业务。

（五）园区企业管理人员及本地员工个人消费贷款

（防止个贷企用）

四、工业园区营销方式

（一）扫厂营销

对园区企业逐个上门访问，了解园区各家企业生产经

营情况。

（二）合作营销

１．与园区管理方合作，营销园区内小微企业客户。 

２．与园区大型企业合作，营销上下游客户

３．与园区重点企业合作，营销产业链客户

第四章   进机关
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一、政府机关

（一)政银合作对政府与银行的好处

（二）政银合作的重点 

二、学校

（一）学校贷款好处。 

（二）学校信贷产品 

（三）向学校营销金融产品方法

　

三、医院 

（一）医院类型。 

（二）医院贷款好处。 

（三）医院贷款产品。 

第五章   进农区

    

一、什么是三农　　　

二、农区目标客户群 
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三、农区营销方式

（一）龙头带动（新型经济体）

（二）雪中送炭（精准扶贫）

（三）网格营销（普通农户）

（四）情在春节（农民工）

（五）沙龙营销

召开村民会议，进行集中宣讲。
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