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营销直击

——《客户经理外拓营销训练营》培训辅导

前言

金融的开放，银行发展面临三大挑战，外资银行的挑战，我们面对强大的

竞争对手；金融脱媒，我们的市场面临国内金融企业的蚕食；利率市场化，银

行同业竞争更加惨烈。

如何在一片红海之下，开拓新的蓝海市场？对于地方性银行而言，如何在

竞争当前守住优势，学习先进，稳固业绩增长？经济新常态下，如何适应客户

需求变化，谋求营销转型？

外拓营销，通过进社区、进企业、进村镇、进园区、进楼宇、明确市场细

分，差异化营销将为我们开盘新的通道......

1. 精英训练

2. 教练辅导

3. 持续总结

4. 固化支持

营销进击关键词：两扫、四法、八进

1. 两扫



扫楼

扫街

2. 四法

主题沙龙

活动策划

线上推广

商业联盟

3. 八进

进门店：对商户大型批发市场进行分析，联保等方式，整体营销

进社区：社区居民营销活动 

进村组：村民营销，种养殖户营销

进园区：供应链营销，上下游企业分析，提高金融服务方案

进楼宇：市区企业营销

进医院

进学校

进行政事业单位

1. 参与方式

以客户经理等营销关键岗位人员为单位，50-60 人/期为宜。采取集中培训

+分组拓展个人评比的辅导模式。

以网点（尤其是零售业务网点）为单位，3-5 个网点一期为宜，采取集中培

训+驻点辅导+分点外拓+网点评比播报的辅导模式。

备注：

以下培训与辅导区分对公对私，在实际操作中会做相应地整改与调整。



以下培训与辅导可依据各行实际情况做针对性侧重或删减。

1. 精英培训

 标准时长：2 天，计 12 课时

 培训目标：众志成城，快递本次外拓营销开展精神，激发团队斗志，掌握

外拓营销常见开拓方法与技巧，为后续落定实施奠定基础。

1.1. 外拓营销战略篇

1.1.1. 科特勒营销 STV 三角战略模型（定位以及差异化）

 S：战略与定位

 T：营销的策略

 V：价值与流程

1.1.2.知己知彼，百战不殆：SWOT 分析，结合台新银行，分组参与练习

 S：我们的优势

 W：我们的劣势

 O：我们的机会

 T：我们的威胁

1.1.3. 销售的漏斗：营销需要分阶段，分层次



1.1.4. 定位，精准的定位

 市民的银行，社区的银行，政府的银行，企业的银行？市民的银行，村

民的银行？

1.1.5.找到方向：新生活从找到目标开始

1.1.6. 需求的五个层次以及营销的五种理念

2. 外拓营销战术篇

2.1.1. 进社区

 金融超市：方式、产品的收益率与风险性分析。

 二八定律：传统的金融营销思维，优质客户第一，个性化服务长尾理论：

 房贷、车贷，消费金融等产品组合

 信用卡、网银、电话银行等渠道相组合

 头脑风暴：请想象，未来的银行

2.1.2. 进企业

 资本约束：融资——融信——融智，智慧营销

 切入点与敲门砖：授信产品

 行业分析：钢铁，煤炭，电力，水泥等金融需求

 切入点，供应链中，谁是主导地位，以及与上下游企业之间关系



 贷款企业分析：八先八后

 保函、银行承兑汇票的组合拳

 金融服务方案

 公私联动营销，对公带动对私

2.1.3. 进专业资本市场

 贸工技与技工贸企业的商业模式及金融需求

 商贸企业的特点：资金，固定资产方面，以及库存

 关注三品与三表，降低贷款风险

 商户联保贷款分析，风险与收益

 他山之石，学习包商银行、微小企业贷款

 生意贷款，招行的生意贷，关于抵押与担保

2.1.4. 进富裕农村

 关于目前两大农村金融市场占有者分析

 村镇银行的现状，未来，以及对我们的启发

 江苏南部、浙江、广东珠三角以及山东农村经济发展以及对应的金融生

态

 国有大银行的县域经济重新定位，重返农村计划



 民间资本：关于高利贷与地下钱庄，以及我们的策略

 从城乡二元经济到均富的现代化三农经济，城乡转型：

 鬼子进村了！

 创新营销：抵押物的重新设定，如林权，牲畜等

 诺贝尔奖获得者尤努斯的微小贷款的成功启示。

2.1.5. 进党政事业机关

 关系营销，天网、地网、人网的完美结合

 拉存款，做好准备：营销计划，以及计划管理，过程与结果的统一

 投其所好，投其所好之所好

 仿：先模仿，再超越 

 借：借力营销，利用第三方合作

 挖：敢在别人的池塘钓大鱼，他行的优质客户就是我行潜在客户

2.1.6. 进园区、进楼�、进学校

2.1.7.教练辅导

更多课程选择

《卓越营销心态训练》

《小微企业信贷营销与风险》



《营销活动策划与理财沙龙》

《公私联动与交叉营销》

《客户关系管理法则》

《优质客户挖掘与需求分析》

《互联网时代下的营销新策略与新手段》

 ……更多

参考模块节选

2.2. 扫街全覆盖

2.2.1.收集信息

通过工商行政管理局、个私协会等多渠道，掌握城区内的农贸市场、专业

商场、建材市场和商业街等各类商、工业园区及辖区内小微企业及全县主营业

务收入达 100万元以上的实体经济类的中小企业基础信息，涵盖了全县所有已

注册登记的小微商户。

2.2.2. 需求调查

采取内外结合的方式，全面调查小微商户的资金需求，征求基层服务小微

企业的好办法。与客户代表面对面座谈，组织员工上门了解小微商户的基本情



况、生产经营状况、对外借款情况、信贷资金以及其他金融服务需求。在县联

社内网开设了理事长信箱，广泛征集员工对扫街活动金点子，凝聚基层智慧，

推动活动顺利开展。

2.2.3.授信放贷

根据各扫街专业队提交的需求调查表进行全面梳理，初步锁定具有信贷需

求的小微商户，由小微事业部组织信贷人员，进行更细致的贷前调查，一次性

收集相关资料，批量开展评级授信，并根据客户资金需求的缓急进行分析，对

急需资金的已评级授信客户在信贷规模允许的情况下优先放贷，完成调查授信。

2.2.4. 扫街

将县城网点所有客户经理和机关人员每两人组成一个扫街专业队，每队负

责 10 户小微企业或 50家个体工商户，领导负责走访全县规模以上企业，所有

扫街人员着正装、佩戴工号牌、携带各类金融产品宣传折页、调查问卷。采取

“白+黑”、“5+2”和“亲戚+朋友”等方式，白天走客户、晚上理资料、双休家中

找等措施，广引客户，取得了良好的成效。

（1）人员：组 2 人，分 N 组



（2）时间：下午为宜

（3）地点：繁华商业街区

（4）主题：了解客户需求，为贷前尽职调查及开发相关授信产品作好准备

（5）切入点：解决客户的授信融资需求

2.3. 社区金融服务活动策划（对私）

 计划：时间、地点、主题、主推产品、目标客户群

 邀约：列出名单-邀约短信-电话邀约-确认短信

 其他准备：签到表、桌牌、资料、主持人演练与配合等

 现场组织

 接待客户要点

 过程中与客户互动

 活动后的促成工作

 个别交流阶段的注意事项

 会后追踪

2.4. 市场（企业）营销（公私联动）

 地点、某专业市场或小微个体集群区

 人员：苦干组，每组 3 人为宜



 形式：分组 PK,3� 个人每人轮流作为主要拜访方，另外一个作记录

 营销敲门砖：调研、回访金融服务、换芯片卡等

2.5.乡村金融宣传活动（乡镇网点）

“圩日摆摊，闲日下乡”的创新模式，根据本地经济特色的一种创新营销模

式。如：某镇，每逢农历的一三五七九是圩日，各偏远地方客户到镇上赶集，

从早上 10 点到下午 4 点，镇上人声鼎沸，熙熙攘攘，到银行存取款，汇款的

客户大大多于闲日，如何趁此机会，做好客户宣传？同时，闲日大街上门可罗

雀，如何在此阶段做好客户拜访？ 

 时间：每逢赶集日

 地点：网点门口以及人流多的市场

 参与人：客户经理

 主题：宣传银行卡、网银、手机银行、小额惠农贷款

进村入户：天时营销(如何应对候鸟经济)：农村典型地分为农忙与农闲，

淡旺两季，春生夏长，秋收冬藏，春播前购买种子化肥，两抢季节如何在农

民客户抢收抢种中提供相关服务？候鸟经济：春节前后是打工族返乡季节，

各银行网点存款激增，如何留住这些存款，防止年后大量返流？



3. 日程安排

参考日程安排表

3.1. 方案一：1+4 模式（1 天培训 + 4 天外拓辅导）

时间 地点 参与对象 内容 物品准备 备注

第一天 某行
分行/部分支

行
前期调研 《物料等准备清单》

第二天 会议室 参训学员 开营+集中培训 相关会议内容 行领导需参与

第三天 商区 参训学员
扫街，提供综合化

金融服务产品

POS机、宣传单、

信用卡等

第四天 社区 居民 社区营销
横幅，宣传单，理财

等
定点、摆摊

第五天 理财沙龙 营销岗位
答谢会、主题沙龙

等
准备充分，提前邀

约

3.2. 方案二：2+5 模式（2 天培训 + 5 天外拓辅导）

时间(拟) 地点 参与 内容 物品准备 备注

第一天 某行
分行/部分支

行
前期调研 《物料等准备清单》

第二天 会议室 参训学员 开营+集中培训 相关会议内容 行领导需参与

第三天 商区 参训学员

扫街，提供综合化

金融服务产品

POS机、宣传单、

信用等

第四天 社区 居民 社区营销

横幅，宣传单，理财

等

定点、摆摊



第五天 事业单位 管理层组织 小型座谈会 个贷、理财等 集中宣讲

第六天 园区 重点企业 会议邀约 邀请函、横幅等 /

第七天 理财沙龙 营销岗
答谢会、主题沙龙

等

准备充分，提

前邀约

备注：

①  外拓工作日 1-5日期间，每晚夕会点评总结，时长约 1小时；

②  外拓小组分组，建议从成本与后续固化等角度考虑，行内安排支行长/客户

经理/总/分行内训师等人员，充当内训师角色，白天与老师共同交叉带队，晚

间共同总结；

③  在参训人员安排上，以个体为单位，每期参与人数以 40-50 人为宜；

以上课程安排可根据银行情况、根据客户情况而定天数。
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