
主动出击：增量客群的获取与开发

课程背景：
为应对日趋激烈的客户资源竞争，银行网点一方面要做实对存量客户的维护经营和流量

客户的联动营销，另一方面更要主动出击，变“坐商”为“行商”。因此外拓成为基层网点的重
要工作内容，

外拓营销对银行网点的营销组织、人员技能、团队配合等各个方面的专业技能都提出了
很高的要求，外拓不仅是“三进”（进企业、进社区、进学校）本身，更要有统一的方法和手
段实现“请进来”，把网点现场和外拓行为整合，改变外拓形式化、个体化的现状，建立标准
化的有效作业流程，使得外拓营销发挥真正的作用。

本课程基于上述要求，通过分享优秀的外拓方案，从最根源处解决外拓形式化的问题。
“网格化”和“三进”等概念是可以通过追踪活动量解决的，更为关键的是在出去之前就能够准
备好让客户进入网点的准备，并能够在客户上门的时候创造介绍产品的机会，让潜在客户从
知道我行或了解我行，变成真正购买我行的产品，真正变成网点的核心客户。

课程收益：
● 讲授网点的拓客引流技巧，获取增量客户，提升客群贡献
● 帮助网点打造以拓客引流为目标的厅堂布置和氛围炒作
● 明确各类拓客活动的目的、关键及现场实施的注意点
● 提升营销人员拓客活动的核心技能
● 实现不同岗位在拓客活动中的有效配合

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：银行网点负责人及网点营销岗位人员
课程方式：理论讲授+案例分析+分组研讨+实战演练

课程大纲
导引：银行客户管理现状与思考
1. 客户管理中的全量思维
2. 不同客群的差异化经营思路

第一讲：拓客引流准备要点

一、拓客引流的核心与流程
1. 拓客引流的两大核心要点
2. 拓客引流的四个阶段
3. 常态拓客的六字精髓

二、客群及环境摸底
1. 迈开腿，做好 500米、1公里和 3公里的三圈调研
2. 画地图，网格化划分区域，精准定位客群
3. 做功课，收集竞争对手及其营销动态，做到知己知彼
实战：网点周边外拓网格化地图

三、队伍和技能准备
1. 员工情况分析和分组



2. 定计划、排时间，制定拓客行事历
3. 配套技能准备
1）心态准备
2）产品宣讲与客户互动技能
实战：拓客实战一对一和一对多场景演练

四、配套工具制作
1. 外拓专用宣传单页的 2+2设计
2. 提高添加客户微信的成功率与效率
3. 客户信息回收登记表
实战：外拓专用宣传单页设计

第二讲：拓客引流实战之“走出去”

一、周边常态外拓——进商户
1. 基础客户获取与基本业务办理
2. 网点与商户的资金流合作
3. 网点与商户的客户流共享
案例：某网点的商圈二维码营销

二、定向客群外拓——进单位
1. 提高效率，深度开发，从“多户一进”到“一户多进”
2. 进单位外拓操作流程
1）找对象：寻找合适的目标单位，完成分析表
2）定策略：客群策略、产品策略、跟进策略
3）建队伍：功能小组设立，寻找合作伙伴
4）订方案：选择产品，设计层级优惠方案
5）办活动：前期造势、现场活动与后期跟进
案例：某网点与商场的系列亲子活动

三、定向客群外拓——拆迁户
1. 公私联动营销：政府部门、拆迁公司
2. 关键人员营销：差异化营销方案，上门拜访与日常随访
3. 资产配置营销：方案展现、产品组合
4. 服务引流营销：账户管理、投资咨询、便捷消费、现场服务

第三讲：拓客引流实战之“请进来”

一、厅堂引流活动分析
1. 厅堂引流目标客群和需求点
2. 分段治事，不疾而速

二、厅堂引流活动实战
1. 动作与氛围结合，到店客群的营销与留存
案例：网点签到卡的设计与实战运用
案例：养老金结息有奖活动
2. 创意活动，吸引特色客群到店
案例：某银行情人节大额存单营销活动与厅堂氛围布置



第四讲：拓客引流竞争应对
1. 强化优势，错位竞争
1）知己知彼，我行与他行的竞争优势及产品线分析
2）中立客观，站在客户立场提出建议
3）有效引导，合理运用营销技巧
案例：某网点在本行产品收益率低于他行的情况下成功营销大客户
2. 建立影响：静态宣传布置与影响力中心
3. 特色厅堂：给客户一个到店的理由：满足非金融需求
案例：某银行的特色亲子厅堂整体策划
4. 产品吸金：挖掘客户更多的金融需求，特色产品配置，小额分批吸金
5. 精准营销：细分客户群体，对接个性化产品与服务
案例：“某农商行客户经理对客户的特色贷前调查

课程收尾：

1. 回顾课程、构建本次课程的学习地图和行动方案

2. 答疑解惑、结语


