
转变观念、突破思维

银行外拓营销实战训练培训

【课程背景】
外拓营销的新思想、新方法、区域的划分、岗位职责与角色认知等，通过

对外拓营销步骤与流程的系统讲解，正视当下社区营销所存在的问题并提出解
决方法。让学员能够将所学的知识充分结合网点自身情况，周边环境，进行思
考、判断和应用。 外拓营销过程中，陌生拜访、路演及活动的策划、组织与实
施十分重要，是外拓营销的重中之重。本段内容从外拓营销的陌生拜访、路演
及活动策划、组织和实施进行系统分析，通过讲师的经验和以往项目操作的成
功案例与学员进行充分互动，以情境重现和现场演练为重点，让学员感受、了
解并掌握社区营销活动中必备的技巧、思维、能力并熟练使用相关工具。 

【课程针对问题】 
    1.客户经理外拓信心不足，见到客户不敢张嘴、张不开嘴；
    2.客户经理对所在网点周边的环境无法进行判断，区域划分混乱，无法开展
工作；
    3.外拓营销的目的不明，导致工作过程中重点不突出，社区开发效果不明显；
    4.外拓营销过程中，客户经理职责不明，导致工作中主次不分； 
    5.客户陌生拜访过程中没有方法，导致效率低下，时长无果而终；
    6.客户经理工作热情很高，但是疏于对附近商圈的了解和调研，无法有针对
性的设计活动或推广计划；
    7.目标客户确定的情况下，客户经理对于活动主题的选择十分困扰，左右为
难，几个选题难以取舍；
    8.活动涉及客户群体较多，客户经理不知如何进行邀约，相关话术匮乏，信
心不足； 
    9.路演及活动组织缺乏经验，一会儿发现物品准备不足、一会儿又发现活动
细节没有想周全，使得活动过程十分狼狈； 
    10.路演及活动准备的十分充分，进行的也十分顺利，但活动之后营销的效
果却没有看到； 

11.组织社区营销活动缺乏必要的工具，使得活动组织漏洞百出；  

【课程对象】
    个人客户经理、综合客户经理、理财经理、网点柜员、信贷员、行长副行长、
大堂经理等；

【课程时长】 
现场授课：1~3天； 现场辅导：1~3天； 

 
【课程大纲】 
    第一部分：外拓营销存在的问题及新思路 
    1.外拓营销过程中，如何结合网点情况进行区域划分； 



    2.外拓营销过程中常见的七大问题及解决方案； 
    3.案例分析：外拓营销的六大目的； 
    4.外拓营销本地化应用的建议；
    5.客户经理在外拓营销中的职责与角色认知；
    6.外拓营销过程中的知识储备； 
    7.外拓营销过程中的技能要求； 
    8.外拓营销需明确的观念态度； 
    第二部分：外拓营销的关键流程与客户分析 
    1.外拓区域划分的两大核心原则；
    2.案例分析：区域排查的核心内容分析； 
    3.外拓营销的流程分析；
    4.获取客户信息的八大途径； 
    5.外拓营销中四种类型客户的典型表象及识别；
    6.四种类型客户典型的职业指向及原因； 
    7.四种类型客户的应对策略解析及话术设计要点；
    8.不同类型客户的产品配置建议；
    9.案例分析：有效接近客户的 12种方法；  
    第三部分：外拓营销常见类型及注意要点 
    1.外拓营销商圈及目标客户群体分析；
    2.外拓营销常见类型解读； 
    3.案例分析：外拓营销组织过程中的难点； 
    4.案例讲解：外拓营销策划要点；
    5.外拓营销的关键组成部分及相互间配合；
    6.外拓活动策划、组织及实施过程中的必备工具；
    7.外拓营销活动的系统流程； 
    8.情境演练：结合案例背景进行活动策划； 
    9.案例分析：这些营销活动的成功之处与不足之处； 
    10.小组讨论：外拓活动必备工具使用过程中的难点； 
    11.情景重现：营销活动的综合训练；  
    第四部分：详解外拓营销的六大模式
    模式一：
    电话营销模式 1.论点：短信预热的六大模块 2.论点：电话营销的五大注意
四大流程 3.案例：PA 银行的短信为何能让客户主动打电话 4.案例：电话营销
人民币理财全流程语术的深度解读  

模式二：
微信营销模式 1.论点：界面三要素-照片，名字，签名 2.论点：发帖三大

关键 3.论点：客情维护五技巧 4.案例：重庆 XX 银行借助云端机月吸粉 1809
人 5.案例：大客户的微信问候为何被批  

模式三：
扫街营销模式 1.论点：陌拜营销的五大准备 2.案例：信用卡陌拜营销骂

“滚”后反成交 10 张卡 
模式四：
路演营销模式 1.论点：化硬为软，卖产品先卖理念 2.案例：GD 银行的社

区公益巡演如何巧营销保险 3.案例：广州XY 银行的闯关行动开户 56 户。  



模式五：
沙龙营销模式 1.论点：沙龙流程：三大步骤二十三流程 2.论点：沙龙策

划：五关键十二问 3.案例：深圳 XX 银行的亲子沙龙如何销售 29份儿童保险。
 4.案例：端午节的社区活动如何拉存款  

模式六：
跨界营销模式 1.论点：借助第三方的力量 2.案例：银行与课外辅导机构

的神奇姻缘 3.案例：银行与商场的节前开卡抽奖     
   【项目参考流程】  
   项目参考流程（以 2+2形式为例） 

第一天 
1.全天封闭式培训项目启动仪式；
2.明确项目任务及指标；  
3.内容讲解案例分析；情景演练； 
第二天 
1.全天封闭式培训;
2.内容讲解；案例分析情景演练；  
第三天 
1.8:30~9:30 誓师大会，小组定任务并选定 PK 对象； 
2.分解任务；物料准备策略制定；  
3.9:30~17:00 外拓营销及辅导 陌生拜访； 路演营销；  沙龙活动;其他

形式的营销活动……  
4.17:30~18:30 当日总结小组经验总结； 
5.业绩汇总:PK 结果公布,主持老师总结；  
第四天 
1.9:00~14:00 外拓营销及辅导陌生拜访； 
2.路演营销,其他形式的营销活动……  
3.15:00~18:00 全程总结业绩汇总； 
4.小组成绩排名兑现奖励承诺；  
5.项目总结点评；  
6.领导总结讲话；


