
《精准外拓营销之三分钟搞定客户》

【课程背景】-
1. 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。
2. 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。

3. 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。 

4. 外拓式经营是一种年度规划的战略组织形式，也是一项高效的客户营销系统，更是团队
资源整合，效能提升的经营项目。

5. 本课程从外拓经营的战略组织及经营的意义讲解，帮助支行长及条线负责人建立正确的
外拓式营销认知。

具体到外拓的策划与组织、项目分工、实操落地、追踪服务系统的建立，帮助网点负责人、
理财顾问、客户经理、大堂经理等相关工作人员明确工作职责，掌握实操技能。

【课程对象】-
投资顾问、理财经理、财富管理顾问、金融业人员、客户经理、拓展团队、基层主管

【课程时间】-
1 天，6 小时。

【课程收益】-
1、思维转型：打破固有营销思维，帮助学员建立系统的外拓式营销认知
2、系统布局：建立沙外拓营销体系，学会外拓经营的战略布置
3、能力提升：帮助学员建立并培养一支优秀的外拓式营销队伍，人人会经营外拓
4、客户思维：培养客户思维导向，学会策划个性化、联动式营销活动
5、分工明确：帮助学员建立项目小组，分工实操，夯实岗位技能，制作岗位工作说明书
6、团队合作：解读外拓式营销核能，培养团队合作意识，锻炼各功能组合作营销能力
7、系统完善：教练式辅导外拓营销技巧

【课程大纲】-
一、积极心态调整                                        
1. 分组 PK 与 积分竞赛
2. 阳光心态系统塑造
3. 信念决定着拥有的生活
4. 积极信念建设

A. 时刻创造
B. 正面意义



C. 改变的可能
D. 解决问题
E. 看人之大
F. 坚持

5. 价值观人生指南
6. 价值观核心要义
二、加速建立客户信任感                                         

1. 信任五环
2. 拜访四要点

3. 了解概念

A. 破冰

B. 确认

C. 信息

D. 探索

4. 优势呈现

5. 承诺四法

6. 拜访七问

三、有效提问与善于聆听客户                                                            

1. 倾听特征
2. 倾听心态

3. 倾听提问

4. 倾听肢体语言

5. 倾听同理心

四、如何面对拒绝与消极反应者                                        

1. 拒绝处理关键四法
2. 拒绝处理流程



3. 微笑面对拒绝

A. 不信任

B. 质疑公司

C. 质疑收益

D. 情绪化

E. 消极

五、课堂演练通关                                         

1. 不信任情境演练

A. 不信任原因

B. 不信任解决方案

2. 拒绝点演练


