
社区银行业务拓展及技巧

【课程背景】

作为银行业的一种经营模式，社区银行是国内金融理论界和实务界在共同关注

的新热点。借由民生银行率先在各地的规划与布局，社区银行的具体实践成果

也第一次展现在人们眼前。但在社区银行的经营实践中，监管红线让社区银行

的诸多功能受到限制，同时诸多社区银行出现叫好不叫座，多数处于勉强维持

的鸡肋状态。如何在规避经营风险的同时，充分利用社区银行的优势，充分发

挥社区银行的优势，作为网点的有效延伸和业绩有效的补充？本次培训将深入

探讨社区银行的发展和经营，需要哪些模式上的革命和理念上的创新，如何让

社区银行活起来。

【课程目标】

1、帮助社区银行人员正确定位社区银行的目标、经营范围和发展方向。 

2、掌握社区银行工作流程中的优质服务规范及行为举止 ,树立正面的银行形象。

 

3、掌握社区银行网点布置和客户动线设计技巧，建立内部营销流程。



4、通过场景案例教学,提升社区经理客户沟通、抱怨处理、营销技巧及服务知

识，提高现场应变能力和实际应用能力。

5、提升社区经理电话营销、客户开拓和维护的基础知识和技巧。

6、了解社区银行营销活动（外拓、沙龙、电话）基本策划方法和活动形式。

【课程对象】1-3 天，6 小时/天

【课程时间】行长、理财经理、客户经理

【授课方式】讲解+工具+方法+训练+点评

【课程大纲】

第一部分 社区银行的定位和价值

1. 社区银行的定位和优势

 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

第二部分 社区银行的阵地营销

1. 大堂环境营造营销氛围

 厅堂布局和客户动线设计技巧

 三重展示、五觉体验

2. 网点经理厅堂接待流程和技巧

 网点经理职业化形象打造

 每日工作流程和管理工具

 客户接待流程和规范服务

Ø 客户迎接

Ø 顾客分流

Ø 客户咨询



Ø 投诉抱怨处理

Ø 送别客户

3. 厅堂营销技巧

Ø 营销工具使用

Ø 客户识别技巧

Ø 产品介绍技巧和话术

Ø 需求挖掘技巧

Ø 异议处理技巧

Ø 客户跟进技巧

4. 客户维护技巧

 如何让客户喜欢你

 如何让客户信任你

 如何让客户依赖你

第三部分 社区银行拓展营销三途径

1. 社区营销做好三个联动



 银区联动

 银企联动

 银商联动

2. 社区营销拓展三途径

 电话营销

 社区沙龙

 外拓营销

3. 电话营销基本流程和技巧

 如何突破电话营销的心理障碍——事先准备

 营销工具

 心理素质

 营销计划

 业务知识

 电话营销的流程

 开场白

 需求探索的技巧

 产品介绍的技巧



 成交促成及技巧

 异议处理的技巧

 及时总结和进度管理

4. 社区沙龙组织基本流程和技巧

 沙龙的目标群体选择

 沙龙策划流程

 沙龙的分工和注意事项

 沙龙会场布置的 6 大形式

 营造良好的活动氛围

 活动间位配合

 沙龙活动期间的注意事项

 沙龙客户后期维护和成交促成

5. 社区银行外拓实战操作流程

 外拓活动管理和策划方法

 社区营销活动类型介绍

 外拓客户群定位

 如何实施社区客户开拓



 将外拓的实际操作精炼成七步，每一步一个目标，确定内容，解决

活动组织思路不清，环节缺失问题。

 根据业务需求、客户群体、市场环境等因素综合分析，制定最佳切

入点和营销策略，提升现场活跃度和成交率。

 岗位分工，话术演练，避免现场组织混乱，提升现场成交率。

 学会总结和管理工具，如何根据现场反馈制定跟进策略，将收益持

续化。

第四部分 社区银行营销风险管理

1. 活动开展中的风险管理

2. 网点内部安全隐患排除

3. 销售过程中的不合规管理


