
银行外拓营销人员实战训练

课程背景：
在各家银行产品、服务、技术高度同质化的背景下，银行发展的竞争已经演变成客户资

源的竞争！增加银行与企业、个人客户的接触点，开发更多的优质新客户，建立良好的客户
关系，适应银行各项业务综合发展需要，银行人员的外拓能力，已经成为非常重要的核心技
能。

据多年外拓实战总结，银行外拓营销存在以下难点亟需解决：
1.“扫楼”“扫街”“扫户”人累，效果也不好，有没有更好的客户开拓方式？
2.第一次接触客户如何快速建立信任与好感，让客户愿意跟我们交流？
3.我行产品与政策貌似不那么给力，客户总是表示其他政策更好，怎么把客户争取过来？
4.外拓后获取不少客户信息，如何有效分析，如何掌握后续跟进技巧，如何强化客户良性感
知，进而进行深度营销？

事实上，银行外拓营销就是以网点为舞台、以产品为道具、以资源为渠道的综合营销活
动，银行人员需要转变外拓思维，突破认知误区，掌握系统性外拓方法，不断实践“拜访式”
一对一营销，以及“活动式”批量化营销等方法，让外拓工作有收获，更有信心。本课程萃取
银行外拓实战经验，提炼一套行为有效的方法，并帮助学员达到“拿来即用，一用即会”的效
果；同时鼓励员工主动思索，举一反三，触类旁通。

课程收益：
● 将成熟、成功的外拓营销方案，通过培训、演练、讨论、沉淀等形式，达到效果最大化
● 进一步拓宽网点经营与客户开发思路，通过了解同业竞争中的优劣势，增强沟通砝码
● 提高员工外拓营销信心，配合行里指标要求，身体力行地去拓宽市场、客户、销产品
● 掌握信贷业务、信用卡业务、企业账户、收单商户、二维码收款等业务外拓实战技能
● 沉淀网点外拓营销、单位集中营销工具包，帮助建立并培养一支优秀的外拓营销队伍

课程时间：2 天，6 小时/天
课程对象：综合客户经理、个人客户经理、公司客户经理、信贷人员、市场拓展人员、外拓
营销人员
课程方式：案例分析、课堂讲授、小组研讨、情景模拟、复盘总结、现场通关等

课程大纲
第一讲：外拓营销思维转变
一、产品化思维
1. 我是金融售货员
2. 今天销X产品
3. 做一锤子买卖
案例分析：1 位行长加 1 位客户经理，半天拓展 2户 ETC
二、客户化思维
1. 我是金融顾问
2. 考虑客户立场
3. 挖掘或激发客户需求
4. 生意不成关系在
案例分析：中行X 支行靠“来聚财”商户拓 ETC，竟连续 3个月排分行第一



第二讲：外拓营销认知突破
一、正确看待银行“三进三扫”
1. “三进”运动：进社区、进企业、进市场
2. “三扫”运动：扫楼、扫街、扫户
3. “三进三扫”执行现状及优劣势分析
案例分析：用扫街的方法“扫村”，根本行不通
二、如何更好实现公私联动营销
1. 对公客户带动零售客户
2. 零售业务带动对公业务
3. 公私联动共享高端客户资源
小组讨论：公私联动成功案例经验萃取
三、建立三方联盟营销
1. 与机构类客户联合营销
2. 与企业类客户联合营销
3. 与平台类客户联合营销
案例分享：电器商、化肥商、车商合作方案
小组讨论：支行周边三方资源梳理

第三讲：外拓营销三大准备
一、产品准备——“销什么”
1. 单品销售 & 组合营销
2. 组合营销是趋势
3. 组合营销原理分析
4. 如何做金融产品组合营销
现场作业：如何对本行产品进行有效组合
二、主题准备——“怎么销”
1. 业务对象
2. 拓展方式
3. 如何包装
小组讨论：如何设计外拓主题
三、信息准备——“销给谁”
1. 企事业单位、代发工资企业、商会/行业协会名录
2. 关键人信息 
3. 初次沟通目标
4. 其他银行合作情况
四、如何突破主要障碍
案例分析：两次农贸市场外拓，效果相差这么大？

第四讲：外拓“拜访式”一对一营销
一、拜访步骤
1. 电话约见
2. 见面寒暄
3. 沟通需求
4. 呈现方案
5. 商谈细节
6. 明确合作



二、拜访前的电话约见技巧
1. 准备约见常见问题
2. 找对切入点
3. 找到关键人
4. 联系他人引荐客户
5. 老客户服务回访
现场作业：电话约见话术整理
案例分享：吴行长是怎么联系“百行服万企”陌生清单客户的
三、需求引导式面谈
1. 需求引导式面谈提问逻辑
1）如何听出需求
2）如何问出需求
2. 四大面谈提问方式
1）背景式提问
2）问题式提问
3）影响式提问
4）确认式提问
案例演练：需求引导式面谈技巧
四、客户对公六大需求诊断技巧
1. 采购端需求
2. 生产端需求
3. 销售端需求
4. 融资需求
5. 资金管理需求
6. 理财需求
五、客户个人四大需求引导技巧
1. 资产保值增值
2. 帐户管理
3. 高额消费
4. 家庭保障
六、业务商谈技巧
1. 提前预设多种方案
2. 明确价格商谈空间
3. 专业服务案例呈现
4. 巧妙暗示平台资源
5. 约定业务推动时间
小组讨论：上级领导该何时“出马”？

第五讲：外拓“活动式”批量化营销
一、活动实施步骤
1. 活动组织策划
2. 关键人联络沟通
3. 活动预热造势
4. 活动现场实施
5. 活动后续跟进
二、活动组织策划



1. 活动主题
2. 目标客群
3. 活动内容
4. 时间地点
5. 人员分配
6. 物料准备
现场作业：小组共同策划完成一场外拓活动
三、关键人联络沟通技巧
1. 沟通方案预设
2. 牵线搭桥法
3. 利益沟通法
4. 关系突破法
5. 价值传递法
案例分享：饭堂“领导桌”，聊出“大机会”
四、活动预热造势六大方法
1. 线上内容——文字、图片、链接、易企秀
2. 线上渠道——内部网站/邮件
3. 线上渠道——内部微信群
4. 线下要素——摊位、展架、条幅、传单
5. 线下造势——选好位置
6. 线下造势——定好口号
案例讨论：20 块的雨伞吸引了一大拨人办卡，怎么做到的？
案例讨论：下班用餐高峰期，我们是怎么造势的？
五、活动现场实施
1. 流程把控
2. 物料使用
3. 人员分工
4. 时间安排
5. 地点选择
6. 气氛营造
7. 现场促成
8. 突发预案
问题分析与解决：过往外拓活动的现场实施问题剖析
六、活动后续跟进
1. 群组跟进VS个人跟进
2. 意向客户台账
3. 制定跟进策略
4. 把握跟进时间
5. 跟进方法应用
案例分享：一场外拓国税局的活动，营销成功率将近 50%

第六讲：外拓客户关系经营与推荐技巧
一、客户关系经营六大技巧
1. 原则：超出客户的期望值
2. 客户信息收集与整理技巧
3. 客户信息分析技巧



4. 令客户满意的售后服务技巧
5. 让客户感动的“非销”技巧
6. 使客户依赖的“增值”技巧
二、客户推荐
1. 客户推荐的重要性
2. 客户推荐的基础
3. 要求客户推荐时机、技巧与话术
案例分析：公司部老总说：你们看到我的办公室，为什么那么多新客户来？


