
“百炼成钢“—中国邮政零售营销人员
产能提升特训营

课程对象
银行一线营销人员、网点服务人员。

课程提纲

壹：思维启蒙篇 · 互联网时代的营销创新（0.5 天）
贰：客户经营篇 · 差异化营销与客户深度经营（1 天）
叁：营销技巧篇 · 零售业务营销流程与技巧（1.5 天）
肆：营销进阶篇 · 批量营销的方法与技巧（1 天）
伍：素养提升篇 · 营销人员综合素养的提升（1 天）

壹：思维启蒙篇   ·   互联网时代的营销创新（  0.5      天）  
一、传统金融思维与互联网思维的碰撞
二、互联网时代的营销思维创新

（一）产品端的“供给侧创新”
（二）营销端的“场景化营造”
（三）策略端的“互联网思维”

1、得“屌丝”者得天下——批量营销思维
2、得“粉丝”者得天下——客户经营思维
3、得“眼球”者得天下——模式创新思维
4、得“鸟人”者得天下——外部联动思维

三、互联网营销的影响与启示
四、银行业优秀营销人员成功案例分享
五、银行业创新营销模式分享

贰：客户经营篇   ·   差异化营销与客户深度经营（  1      天）  
一、客户差异化营销概述
二、客户细分的方法和技巧

（一）客户的分层与分群
（二）不同层级、类型客户的营销切入点
（三）分层、分群营销的方法与技巧
（四）分层、分群营销的误区与对策



（五）案例分享与探析

三、客户深度经营的三个关键点
（一）产品服务有“焦点”，客户忘不了

1、如何提炼产品的“焦点”
2、如何实现客户的细分
3、基于客户细分的产品套餐设计
4、客户的综合化经营

（二）客户经营增“触点”，客户离不开
1、产品加载与交叉销售
2、如何增加客户接触的频度
3、如何创造“客户依赖”

（三）营销活动抓“痛点”，客户心相随
1、生活需求创造金融需求
2、深挖客户的心理需求
3、紧抓客户的核心痛点
4、与客户形成“特殊关系”

（四）案例分享与探析

叁：营销技巧篇   ·   零售业务营销流程与技巧（  1.5      天）  
一、零售业务营销的关键节点

（一）接触客户的标准话术
（二）接触客户的标准动作
（三）关键行动和重点事项
——情景演练

二、客户营销的标准化流程——七步法
（一）识别客户

1、客户信息的了解和挖掘
2、识别客户的途径
3、大堂客户观察判断三步法
4、工具——引导员技能
——情景演练

（二）建立信任
1、通过服务建立信任 
2、通过沟通建立信任
3、建立信任的八个方法
——情景演练

（三）激发需求



1、客户需求的分类和层次
2、快速提炼客户需求中的问题
3、如何引导客户的需求
4、如何激发客户的需求
5、如何将客户需求与产品营销建立联系
6、工具——SPIN 顾问式营销
——情景演练

（四）展示产品
1、产品分类的技巧和方法
2、展示和介绍产品的方法
3、产品展示和介绍的注意事项
4、产品展示的动作和话术细节
——情景演练

（五）处理异议
1、处理客户异议的“三文治”法
2、客户异议的转换和引导
3、客户异议转化为销售机会的方法
4、处理异议的动作和话术细节
——情景演练

（六）促成销售
1、关注客户情绪的变化
2、捕捉客户成交的信号
3、促成交易达成的十个方法
4、让客户转介绍的技巧
——情景演练

（七）客户跟踪
1、客户维护方法与技巧
    （1）日常情感维护
    （2）产品售后维护
    （3）举办客户活动
2、完善客户信息档案
    （1）客户信息档案样本说明
    （2）客户持续服务及价值提升

（3）产品深入营销，提升客户合作价值
——案例分析

三、销售氛围营造和宣传物料准备
（一）营销环境和氛围的准备

1、如何营造良好的沟通氛围



2、个性化和差异化
3、如何突出产品的核心卖点

         ——案例分析
（二）营销物料的准备

1、展示物料
2、交易工具
3、沟通工具
4、移动互联网渠道的扩展

         ——情景演练
（三）个性化设施的配置

肆：营销进阶篇   ·   批量营销的方法与技巧（  1      天）  
一、网点交叉营销

（一）网点定位与氛围营造
（二）多岗位的联动营销
（三）网点营销的过程管理
（四）营销话术与动作设计

二、异业合作共享
（一）共享异业的客户资源
（二）探索跨界营销创新
（三）寻找生活场景中的营销机会
（四）寻找外部批量获客平台
（五）培育“影响力客户”

三、社区生态融合
（一）营销融入社区生态圈
（二）社区需求的挖掘和利用
（三）巧用政府的资源
（四）社群营销与信任代理人打造
（五）公益慈善嫁接

四、客户活动规划
（一）前期市场调研和客群分析
（二）活动方案的创意与设计
（三）接触客户的方法
（四）活动方案的细化与实施
（五）活动方案的细化与实施
（六）广告与传播的策划
（七）配套的客户互动活动



（八）策划后续营销方案

五、营销传播策划
（一）线上营销的技巧和方法
（二）如何进行微信营销
（三）几款APP 工具的使用方法
（五）如何进行热点营销
（六）如何进行口碑营销
（七）如何进行社群营销

六、品牌塑造与文化营销

伍：素养提升篇   ·   营销人员综合素养的提升（  1      天）  
一、展现优雅的礼仪

（一）仪容礼仪
1、服饰礼仪；2、仪容礼仪。

（二）行为礼仪
1、表情；2、身体姿势；3、手势； 4、鞠躬、致意及握手。

（三）商务礼仪
1、称谓；2、名片；3、电话；4、乘车；
5、餐饮；6、拜访；7、招迎送往。

二、掌握良好的沟通
（一）语言魅力

1、语言清晰度、亲和力；2、音量和语态控制；3、客套语。
（二）称呼礼仪

1、陌生客户的称呼；2、熟悉客户的称呼。
（三）问候语

1、开场白；2、寒暄；3、自我介绍。
（四）赞扬他人的技巧
（五）引导、分流客户的技巧
（六）产品介绍的技巧
（七）倾听的作用与要领

三、养成高效的习惯
（一）如何进行目标管理
（二）如何进行时间管理
（三）如何进行计划管理
（四）如何合理调配自己的资源

四、营造和谐的氛围
（一）如何营造良好的工作氛围



（二）内部客户与外部客户
（三）与同事的竞争与协作
（四）如何协调工作与家庭
（五）如何面对压力和挫折

五、打造广阔的人脉
（一）学习的三个境界
（二）如何提高自己的社交能力
（三）如何建立人脉圈
（四）如何发挥自己的志趣
（五）圈子营销


