
银行客户经理外拓营销+实战辅导

课程对象：

客户经理  网点主任  支行长

课程目的：

深度挖掘客户存款营销：贷款营销： 中间业务，提高市场占有率

课程内容：

银行客户经理外拓营销+实战辅导（项目辅导时间：4 天 4 夜）

项目背景：

90 年代末国有大银行调整发展战略，在县域经济缩小规模，甚至退出，10 多

年过去了，时过境迁，目前情况正在逆转，在浙江、在山东等经济发达地区，

全国数家国有大行正通过推出涉农信贷产品的方式重返农村金融市场。与农业

银行、农村信用社、农业发展银行、邮政储蓄银行、村镇银行、贷款公司、农

村资金互助社等银行业金融机构一起展开市场竞争。在此之前各银行网点靠着

川流不息的流量客户，望着业绩自然增长别是一番美味在心头，即使在同业竞

争加剧，日子紧点了也可在阵地营销上想想办法，即使再不济，也就守着大把

大把的存量客户做电话营销的提升即可高枕无忧。诸如坚挺的四大国有银行，

哪里需要求贤若渴般的“走出去”寻找新客户的境地。市场就是如此残酷无情，

峰回路转，一不留神，管你国有、股份、地方、农商行统统都要迈开腿进行外

拓营销，要不然，结果可想而知。于是，外拓营销一夜之间成为了银行间茶余

饭后的重要谈资，其重要性自不言而喻。

   随着居民整体收入水平的提高和金融消费习惯的改变，客户对金融服务渠

道、金融产品和服务提出更高、更全面的需求。与此同时，利率市场化时代到



来及同业竞争加剧使银行营销团队面临不同的困境和挑战。在这种新形势下，

银行再单纯依靠网点数量增加、资产规模扩张等粗放的管理模式，已很难适应

激烈的市场竞争。为应对更为严峻和复杂的外部市场环境，银行必须实现从

“坐”到“行”的行销转型，优化业务流程，建立起适合自身发展的条线经营管理新

模式。而外拓营销是一种结合行商拓展与会商经营的组合型营销模式。

  如何让员工积极主动走出去，把客户高高兴兴请进来？

市场细分，社区金融，客户需求体验化，过去银行重点是分流，今日重点是集

客，外拓营销将是银行集客的有效途径。

  经过长期潜心研究与实战，结合各大银行新近倡导的“深耕四区”、“两扫五进”

的市场策略。在此特别推出《银行客户经理外拓营销实战辅导项目》，本项目

通过精心设计，采用“课堂情景模拟+实战落地辅导+现场督导点评+业绩成果

展示+效果固化跟进 “五位一体的实战营销模式。“

  这是一场拿业绩说话的实战培训！

  这是一场提升银行业绩的落地培训！

  这是一场调动员工主动性，让员工积极走出去，把客户请进来的突围式培

训！

扫楼扫街全覆盖

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

全辖区所有已注册登记的小微工商户。

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、主要生产经营状况、对外借款情况、信贷资金以及其他金融服

务需求。在分行内网开设了行长信箱，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。

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。

4. 扫街：将网点所有客户经理、财经理和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，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”、“4+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。

实现五进：

1. 进社区：了解社区状况，开展社区活动

2. 进农村：了解银行在农村金融领域的优势、劣势、机会与威胁，切入富裕

乡镇

3. 进企业：供应链营销，上下游企业分析，提供金融服务方案

4. 进市场：对大型批发市场进行分析，联保等方式，整体营销

5. 进机关：了解政府机关和事业单位的需求

项目目标：



提升三大业务：

1. 存款营销：

2. 贷款营销：

3. 中间业务：

1.  外拓安排

标准版：4 天外拓辅导

第一天：外拓营销实战课程（营销技巧、营销话术、情景模拟、客户识别

等）；

第二天：外拓实战督导（巡检指导、总结点评、业绩突破等）；

第三天：外拓实战督导（巡检指导、总结点评、业绩突破等）；

第四天：外拓实战督导（巡检指导、总结点评、业绩突破等）；

第四天下午：外拓项目总结回顾

2.  外拓时间安排:

上午：08:30-12:00  

下午：14:00-17:30讲师现场督导,现场观察、拍照与摄像、适时沟通、发现

问题、提炼问题、现场纠偏与辅导，激励和记录业绩突破和变化；

晚上：17：30-19：00集中员工培训辅导，讲师针对白天督导及观察到的外

拓营销存在问题进行现场案例点评、辅导，进行员工激励与训练，以保证次日

业绩更大突破。

第一部分：外拓理念导入

一、外拓营销导入培训

1. 科特勒营销 STV三角战略模型（定位以及差异化）



1) S：战略与定位

2) T：营销的策略

3) V:价值与流程

①　泰隆银行的做小与做大

2. 知己知彼，百战不殆：SWOT分析

1) S:我们的优势

2) W:我们的劣势

3) O:我们的机会

4) T:我们的威胁

3. 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) 如何成为客户最想去的银行？

4. 兴业银行的特色社区银行五大不同

1) 营业时间的不同

2) 选址的不同

3) 营业面积的不同

4) 人员的不同

5) 经营模式的不同

5. 卡、网银、手机银行、理财与个金产品的营销，需求的五个层次以及营销

的五种理念

6. 实战模拟

1) 实战外拓营销知识现场训练



2) 营销话术提炼

3) 情景模拟演练

4) 客户识别技巧演练

第二部分：实战运用与总结提炼

一、进商圈

1. 人员：每组 2人，分成 N组

2. 时间：

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做好准备

5. 切入点：解决客户的授信融资需求

二、进社区

1. 金融超市：投资方式、金融产品的收益率与风险性分析

2. 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：

颠覆性营销，标准化服务，批发业务

3. 房贷、车贷，消费金融等产品组合

4. 信用卡、网银、电话银行等渠道相组合

5. 头脑风暴：请想象，未来的银行

三、进企业

1. 进企业

1) 资本约束：融资——融信——融智，智慧营销

2) 切入点与敲门砖：授信产品

3) 行业分析：钢铁行业，煤炭企业，电力企业，水泥企业等金融需求



4) 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

5) 贷款企业分析：八先八后

6) 保函、银行承兑汇票的组合拳

7) 金融服务方案，例：银行——汽车厂商——4S店——消费者四位一体

2. 进园区、商圈与专业市场

1) 小企业商业模式

2) 商贸企业的资金需求特点

①　资金方面，固定资产方面，以及库存

②　融资需求：短小频急

3) 关注三品与三表，降低贷款风险

4) 商户联保贷款分析，风险与收益

5) 营销的产品包：营销的产品必须有包的概念

①　POS 机

②　转账电话

③　银行卡

④　小额贷款……

3. 市场开拓活动

1) 时间：

2) 地点：专业市场

3) 人员：

4) 营销敲门砖：

①　调研



②　回访金融服务

③　换芯片卡

四、进富裕农村

1. 关于目前三大农村金融市场占有者分析：农村信用社、邮政银行、村镇银

行

2. 银行的现状，未来，以及对我们的启发

3. 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

4. 国有大银行的县域经济重新定位，重返农村计划

5. 民间资本：关于高利贷与地下钱庄，以及我们的策略

6. 从城乡二元经济到均富的现代化三农经济，城乡转型：拆迁，工业化，城

镇化

7. 创新营销：抵押物的重新设定：林权，牲畜等

1) 关于信用，关于优质客户的理念转变

2) 运作方式：村民互助，互相担保

3) 降低运营成本

五、进党政机关事业单位

1. 关系营销，有了关系就没关系，天网、地网、人网的完美结合

2. 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

3. 投其所好，投其所好之所好

4. 仿：先模仿，再超越

5. 借：借力营销，利用第三方合作

6. 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



第三部分：总结表彰及后续项目巩固会议

特别注明：（客户经理外拓营销项目,如有客户开展该项目请提前向本人索要工

具包及相关项目前有关的调研材料）


