
社区金融网点负责人业绩提升培训                

课程大纲：

一、现代商业银行发展困境突围之道

1、金融机构面临的严峻挑战

1）金融脱媒

2）利率市场化

3）市场竞争的加剧

4）客户需求的变化

2、社区金融营销现状和问题分析

1）员工营销心态和行为需要继续转变

2）品牌知名度和美誉度需进一步提升

3）所在区域服务营销覆盖度过低，需要加大推广力度

4）很多老客户的产品渗透率过低，容易产生客户流失

5）持续获客能力弱，员工流失率过高

6）店长整合资源能力弱，营销活动亮点不足

3、社区金融网点如何打造核心营销竞争力

1）继续发扬挎包银行精神

2）促进客户交流，发掘潜在客户



3）近距离亲情化服务，主动营销型银行

4）融入社区生活，关系型银行

5）提高队伍的专业度

二、利用厅堂开展现场营销

1、厅堂现场营销的定位和优势

1）网点到访客户分析-老客户、他行客户、新增客户、随机客户

2）网点现场营销的优势--有需求、有信任、有氛围

3）网点现场营销的产品--要简单易懂，要现场有礼、要可持续发展

4）现场营销的难点--没有主题、没有目标、没有管控、没有体系

2、厅堂营销活动的预热造势宣传--海陆空立体式

1）网点提前预热造势

2）网点周围社区、商区、园区宣传造势

3）网点合作渠道宣传

4）网点微信宣传

5）活动开始当天宣传

6）存量客户宣传

7）他行客户定向宣传



任务：选取合作渠道怎么宣传？

3、活动的现场实施要点--快乐大本营式氛围

1）现场摆设要点

2）现场时间流程安排

3）活动主持人要点

4）现场各个岗位的协作要点

5）活动现场的信息收集和意向客户记录

4、活动结束后跟进--锦上添花

1）参与客户表示感谢

2）意向客户跟进

3）熟客带生客

4）客户满意度回访

三、社区金融片区客户开发技巧

1、社区支行周围片区调研

1）确定重点企业、商户、社区；

2) 摸清客户类型、资源状况；

3) 收集客户详细资料；



4) 了解片区内同业渗入的情况；

5）确定重点对象，根据客户需求制定可行的营销方案；

2、片区开发活动设计设施步骤

1）活动组织策划

2）关键人联络沟通

3）活动预热造势

4）活动现场实施

5）活动后续跟进

3、做好三个联动技巧

1）银企联动

2）银商联动

3）银区联动

4、利用好移动互联网工具

1）利用微信公众号扩大宣传

2）利用微信群经营客户

3）利用线上平台获客

四、片区外拓营销实战策略



1、深耕商区的技巧

1）商区客户的一般共性需求分析：结算类，融资类，个人家庭投资理财类。

2）商区客户的营销拜访流程六部曲

3）商户老板的沟通策略技巧

4）如何向商户推荐我行优势产品：POS，信贷等业务。

演练：走访服装店案例

2、深耕园区企业技巧

1）对公营销和个人营销的异同分析

2）园区企业的拜访模式：陌生拜访，电话邀约，托人邀请，集中营销等

3）园区企业的金融需求分析：信贷类切入，代发工资切入，釜底抽薪切入，

商业联盟切入等。

4）公私联动的技巧：对公促个金陌生，个金促对公模式。

3、深耕政府机关技巧

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）高层切入法与底层渗透法

3）借：借力营销，利用第三方合作

4）机关客户的营销重点：合作项目，公务员贷款，消费贷款，批量授信。



5）大胆挖转他行客户

4、深耕学校技巧

1）学校营销合作机会点分析

2）学校教师队伍批量营销法：一对多营销活动

3）学校学生队伍金融需求分析：生活费，学费，自助取款，外地读书

4）学生家长营销价值分析

演练：一对多介绍我行产品

5、深耕社区技巧

1、深耕社区的常见问题分析：找人难，产出难

2、社区营销方法：中心转介法，合作联盟法，活动促进法，摆摊宣传法。

3、社区居民的金融需求：礼品带动，金融知识推广，存款利率优势介绍，个

人贷款营销。

4、社区活动的实施技巧：抽奖，送礼，运动、促销。

五、金融营销流程和关键技巧演练

1、客户识别分析技巧

2、建立信任的技巧



3、需求挖掘的技巧

4、产品介绍的技巧

5、异议处理的技巧

6、促成业务的技巧

演练：一对一陌拜通关测试

六、存量客户管理策略

1、客户管理整体设计：

外拓建档客户的分类技巧：一般关注，重点跟进，定期回访，培植发展。

按照业务需求：信贷类，存款类，结算类等。

2、到访客户有人激发

3、意向客户有人跟进

4、存量客户有人盘活

5、优质客户有人深耕

七、社区金融店长的管理策略提升

1、晨夕会的高效召开

2、团队成员的日常管理



1）每日工作时间安排

2）黄金时间段利用

3）营销行为的督导

4）绩效的面谈

3、团队的有效激励

1）适当的授权

2）及时的夸奖赞美

3）团队内部机会的创设

4）重要时刻的把握


