
《银行业“开门红”大纲》

一、团队风貌红：

（一）、目前存在的问题。

（二）、新：新常态、新状态、新气象等等。

银行间竞争要提高差异化：销售运营要不落俗套，服务水平要鹤立鸡群。

银行销售人员应不断进取新成绩、不断攀登新高度。

（三）、团队成功相：

1、银行人，要干一行像一行。工作心态职业化、成熟化：上得厅堂，下得泥塘。

2、为什么要加强银行员工职业化建设 ？ 

3、银行工作为什么要强调做事的架势、起跑的姿势、

4、银行实行全员商战之必要性。

（四）、高效团队：

1、银行销售团队短期管理上为什么要提倡狼性团队？

2、银行销售团队的打造要点。

3、银行销售团队管理者应如何加强下属培训。

4、银行销售团队招聘技巧。

5、银行团队配合、团队凝聚力、团队沟通、团队氛围建设。

6、团结型团队：新老员工磨合、团结度、增加彼此信任、互相帮助、协助协作。

（五）、商人精神：

银行销售人员，应讲究的商人的精神，才能从内心热爱销售、做好销售。

1、讲究的人生

2、商人皆心重

3、商人的头脑

4、热爱金钱，热爱资源



5、做事积极

6、做事有章法

7、基本功好

8、不断做大做强

二、精益工作红：

（一）、目前存在的问题。

（二）、银行从业者应体现工匠精神。

（三）、银行人要精益工作，不断提高工作质量和水平： 

（四）、赢在执行：银行人要提倡服从精神、提高全员执行的执行力。

1、让员工和团队动起来

2、提高普通水平员工的执行力

3、日常工作中提高执行力

4、处理解精神压力与执行力的关系

5、提高配合与协作的通畅性

6、让工作快速高效地进行

7、让验收与结果反作用于执行力

8、结合企业自身高效提高执行力

（五）、纪律先行：银行人要做到服从纪律、令行禁止。

（六）、沟通技巧：银行人如何说话、语音语调、行为举止，吐字咬字、沟通的核心技术等等。

1、银行员工语言沟通的总体要点

2、语言沟通的形式

3、说好普通话，无论台上与台下

4、清晰简约，言简意赅

5、语言进行要顺畅流畅



6、不讲病句

7、语言魅力与服务

8、语音语调，同样重要

9、勤于换位思考

10、书面沟通是语言的延伸

11、非语言沟通

三、销售业绩红：

（一）、目前存在的问题。

（二）、在银行做销售最重要的是什么？销售经理的专业性体现在哪里？

（三）、开发银行客户资源。

（四）、如何高效进行银行业务推销？

1、银行业务推销的特点

2、普通人做银行业务推销的思路

3、推销人员的心情变化示意图

（五）、银行业务推销方法：

1、推销方法一 -----地毯式电销

2、推销方法二 -----刷楼刷街

3、推销方法三 -----渠道法

4、推销方法四 -----狙击法

（六）、如何高效进行银行坐销？ 

1、网点的选址

2、网点的形象

3、银行人员的工作作风

（七）、会见银行业务客户：拜访前的准备、拜访中的注意事项、接待客户的技巧等等。



1、拜访客户：提前研究客户、带齐销售工具、进门前的整理

2、接待客户：提前研究客户、把公司布置好、把接待工作部署好

（八）、银行销售面对面打动客户的原理和技巧：

1、货叫人点首自来

2、提高人的职业化水平

3、尽最大可能便捷对方

4、让同理心发挥作用

5、在合情合理范围内取悦对方

6、真诚很重要，但专业度更重要

7、人不辞路，友情后续

（九）、银行人维护客户是现代商业的分内工作

1、现代商业竞争要求我们服务再服务

2、营销是宽度，维护客户是深度

3、培养企业忠实粉丝是现代商业的常态

4、维护客户节省成本和人力，更有成功率

（十）、银行客户维护技巧：

1、让客户记得并感谢你的服务

2、精耕细作、深耕客户、经营客户

3、满足客户多方位的需求

4、通过老客户带来新客户

（十一）、银行业务客诉的处理：

1、天下没有任何公司没有过客诉

2、银行人员对待客诉应主动做好准备和安排

3、客诉是现代商业竞争的需要



4、把客诉变成差异化经营的契机

5、处理好客诉是网络时代的公关的需求

6、把客诉点石成金、变废为宝、完善公司

7、对客户的抱怨要换位思考

8、不要进一步激怒客户

9、劝导客诉者避开公众

10、接纳您的意见

11、敬惠客户、化解愤怒

12、缓兵之计、灵活拖延

13、解决问题比承认错误更重要

四、阳光心态红：

（一）、目前存在的问题。

（二）、银行销售人员职业心态激励：明明白白做销售。

1、揭露现实的伤疤：再这样昏昏度日，也许一辈子也实现不了内心中的梦想。

2、指出明路：很多梦想其实是可以实现的，只要你有更多的金钱、高效地挣钱。

3、贫富对比，激发动力：进一步通过对比有钱人和贫穷人生活的唤起学员的自尊心、责任心、进

取心。

4、正确看待金钱：通过一系列案例和道理，让大家解除内心中对金钱的误解。

5、追求资源是人的本能：追求是符合人性的，是天经地义的，是现代生活中极其重要的。

6、商业大环境：让大家明白如今正处在一个多么好的商业时代、让大家珍惜这个伟大的时代。

7、消除大家对做销售的误解，激发大家认可销售这项职业。

8、人生的转折点就是今天：人生或企业，大多数赢在转折点，而不是起点。

（三）、银行从业者的阳光心态：



1、职场素养：职场上如何工作与思考，驾驭工作、职场习惯，职场情商、职场觉悟、80后 90后

员工

2、阳光心态：正能量、心态的调整、压力与情绪管理、压力的缓解疏导（如销售、客服、会计）、

自我加油与励志。

互动分享环节：提高情商，认清本我与超我，用超我管理本我。写下你的本我是什么、超我是什么，

需要什么改进？

3、银行从业者的危机意识：走一处不如守一处。

4、忠诚感恩：企业文化、忠诚企业、感恩教育

5、早知、早行、早得。

6、年初的愿望实现了吗？当初的愿望都实现了吗？

7、都说酸甜苦辣，你尝过多少甜？

8、2018年 2019年凡事要早。实行效率册管理。

9、珍惜在银行的这段人生。

10、结束语。

学员组长分享培训收获总结：531行动计划————五个收获，三个计划，一个立刻行动。


