
开门红外拓营销实战训练营

主  讲：金玉成

课程背景：

随着中国银行业改革转型不断深入，银行之间的竞争日趋白热化，光提升厅堂

服务营销水平难以满足银行利润增长的指标，近两年各家又纷纷提出“赢在大堂”向

“赢在大街”的转变，把战火已经延伸到客户现场，纷纷抢占客户端市场。

马云曾说过：“银行不改变，我们就要改变银行”。外拓营销最重要的是转变思路，

从“坐”到“行”，银行需要主动出击，主动寻找客户，挖掘老客户的需求进行深度营销、

转介绍，营销新客户，寻求合作，创造营销的机会。 

客户经理的痛——你是否经常有这样的遭遇和困惑：

1、业务目标每年增长，市场环境却每况日下；

2、我行的产品政策不那么给力，怎么把客户抢过来？

3、有没有更好的客户开拓，迅速提升业务？

4、“我现在不需要，等我需要的时候再跟你联系”，客户的习惯用语，让我们很

难应对？

5、如何在第一次接触客户，就迅速建立信任与好感，让客户愿意跟我们交流？

课程目标：

▲建立陌生客户营销思维，掌握营销流程，让陌生客户开发变的容易；

▲针对“二扫五进”客户群，掌握一套科学有效的开发与营销流程；

▲展现客户期待的形象——银行顾问而非推销员，构建客户信任的关系；

▲如何抓住居委会、市场管理处等有话语权机构，借渠道之力开发市场；

▲掌握持续跟进的技巧，强化感知、扩大成果；

▲养成优秀的营销习惯，建立影响力中心扩大圈层营销；

课程时间：2天，6小时/天

授课对象：客户经理序列

授课方式：

专题讲解、工具分享、小组研讨、头脑风暴、案例分析、互动提问、教练辅导

行动学习、启发教学

课程大纲：



开场：团队组建，竞选队长，定队名与队呼
第一讲：为什么外拓营销

一、传统的销售技巧在当今的市场越来越纠结

案例分析：小偷的营销思维

二、打造片区金融营销力

1、提升品牌营销力

2、提升业绩和客户群

3、提高客户忠诚度

4、精准营销，提升效率

案例分析：招商银行的精准营销

三、打造狼性营销执行力

案例分析：华为的狼性体现

1、呼唤狼性

案例分析：一个保险营销员的客户营销

2、修炼狼心

3、坚定狼信

视频：《亮剑》弱小到强大

第二讲：外拓营销实战技能

一、突破心理——陌生客户营销技能

1、陌生客户营销心理过关

2、让陌生不再难——陌生客户营销流程

3、七步成诗——陌生客户营销技能

一步：寒暄赞美；

二步：表明身份； 

三步：道明来意；

四步：了解需求；

五步：产品介绍；

六步：成交及问题处理；

七步：成交转介客户

现场演练：陌生客户营销



二、宣传营销——设点咨询式营销

1、宣传活动的定位和价值

2、宣传活动的整体策划

3、活动的现场实施阶段

4、活动的后续跟进技巧

三、深耕四区——各类客群营销方式

1、深耕商区的技巧

A商区客户的分类及一般共性需求分析

B商区客户的特性

C商户老板的沟通策略技巧

D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、深耕农区的技巧

A、农村客户的特点及需求分析

B、农区客户开发的技巧

案例分析：借助渠道有效开发

C、农区客户的沟通技巧

D、农村客户建档的重点

演练：走访种粮大户案例

3、深耕企业技巧

A、企业客户的开发模式

B、企业金融需求分析：信贷类切入，代发工资切入，商业联盟切入等

C、公私联动营销的技巧

案例分析：某农商行商业联盟

4、深耕学校医院技巧

A、学校医院营销合作机会点分析

B、学校医院批量营销法：一对多营销活动

C、学校学生金融需求分析：生活费，学费，自助取款，外地读书

演练：一对多介绍我行产品

5、深耕社区技巧



A、深耕社区的常见问题分析

B、社区开拓的方法（借助渠道，提升价值）

C、社区营销四步曲

D、社区活动的实施的技巧

案例分析：民生银行有效挺进社区

第三讲：外拓营销流程

一、策划准备

1、活动策划、活动组织、客户服务

2、区域拓展营销的人员分工

案例分析：某农商行外拓常态化工作

3、物料准备：工具、礼品、产品宣传页、客户信息表等

二、区域客户分析

1、划分区域——采用“井田制”方式，以街道为责任区域

2、市场清查——网点为中心，2公里范围内市场排查

3、生态图谱——客群分布图（商户、企业、社区、医院、学校）

4、制定网点周边市场开发计划

案例分析：泰隆银行专业市场开发中遇到的挑战及启示

三、外拓行动力

1、团队行动，规模影响

2、规范统一，形成效应：每日外拓目标客群及活动量

3、总结强化，升级成果：每日总结分享，安排下步行动

第四讲：客户持续跟进与客户升级

一、结果导向

1、建立档案

A、客户建档的重要性

B、客户建档细微处体现温暖

案例分析：浦发行客户经理节日送礼，流失 500万存款

案例分析：中信银行客户经理记录出百万保险业务

2、电话跟进

A、电话跟进的五流程



B、电话跟进的心态

C、打电话细微之处传递感觉

D、电话跟进的五个步骤及客户问题处理

案例分析及话术

现场演练及点评

二、把握成果

1、客户分类管理：让客户形象更清晰，需求更明确

2、客户分层升级：让客户维护跟进有标准，客户发展有目标

3、客户双重价值

A、老客户转介的意义

B、转介绍重点及话术

4、习惯决定成就

案例分析：招商银行客户经理每日工作安排

案例分析：重庆农商行客户经理 KPI指标

行动：营销行动规划

第五讲、课程总结及互动交流


