
开门红大客户营销及提高综合中收的营销方案
张光禄老师

课程背景：
目前，各大银行均已纷纷着手制定明年“开门红”首季度营销方案，又一场行业战役即将全面打

响。对于银行而言，2022年伊始，如何在指标多、时间紧双重压力下提升精准获客效率，如何制定

产品营销策略满足指标要求，如何高效管理前线团队，如何达成有效的客户沟通等一系列问题成为

行业焦点，而成功解决这些问题无疑正是各大银行抢占开年先机、实现“开门红”的关键所在。

课程收益：
通过老师的讲解，学员能够收获一整套的开门红营销的策略，并通过课堂上的互动练

习，制定出自己的开门红方案，让学员拿回去就能直接落地执行。

受众人群：
银行行长、副行长、营业部主任、副主任、私人银行负责人、私行理财经理、私行客

户经理、理财经理、客户经理等拥有开门红指标的银行从业人员。

课程时长：
1~2天（6小时/天）/可做 2天 1夜训练营

课程大纲：
一、即将迎来资管新规全面落地的首年开门红
1. 一年之计在于第一季
2. 资管新规真的要来了，你准备好了吗？
3. 资管新规 3年过渡期间都发生了什么？
4. 资管新规对今年开门红的影响与机遇有哪些？
5. 竞争异常激烈的当下，所有同行都在集中抢占市场，我们将如何应对？
⑴理财市场规模足够大
例：从两大国家权威机构发布理财市场研究报告分析整体理财市场规模
⑵守住自己的“道”
⑶面对市场全力以赴
例：浦发销冠是如何面对市场挑战，单月新增 200客户并超额达成业绩量的
⑷为你的客户创造跟高的价值

二、运用瓶颈突破理论决胜开门红
1. 企业销售业绩达成公式
通过公式中的不同要素迅速建立你达成销售业绩的强关系
例：浦发销冠通过销售业绩达成公式快速达成业绩目标
2. 先给你的开门红定个小目标
例：阿迪达斯（中国）是如何用 4年时间将原来的毛利变为其净利润的？

华日家具是如何制定销售目标并且超额完成 2 亿指标的？
3. 影响我们达成目标的核心要素
4. 什么是瓶颈突破理论



5. 瓶颈突破 5 步法助力开门红
6. 找到你通往目标的所有障碍
7. 找出你通往目标的核心障碍
8. 快速突破你的核心瓶颈，取得全面胜利

三、针对大客户的营销与销售
营销篇
1. 到底谁才是我们的“大客户”
2. 重新定义你的“大客户”
3. 营销和销售的核心区别
4. 营销中的 STV 三角形模型
5. 一切营销的底层基础

(1) 菲利普科特勒提出的营销 4P理论
(2) 阿里巴巴提出的 3P理论

6. 营销的核心目的
(1) 达成领导下达的既定指标
(2) 为潜在客户传达产品价值
(3) 为自己的销售动作做铺垫

7. 8大营销方法助力你的目标达成
重点：打造互联网营销的生态闭环

互联网OMO模式+社群营销+自媒体直播+线上线下论坛沙龙+门店营销+家庭聚会+爆品营

销

8. 开始制定你的营销策略
(1) 非常时期采取非常策略
(2) 现场演练：按小组尝试着制定出你的营销策略
(3) 处处发力等于白费力气
(4) 找出你不满意的现状
(5) 构建你的现况分析图并找出核心冲突点
(6) 现场演练：按小组画出你的现况图并找出最少三个核心冲突点

销售篇
1. 建立正确且清晰的战略目标
⑴什么才是你的正确目标
⑵如何建立你的正确目标
⑶不断突破自我，成为行业精英
(7) 现场演练：重新定义目标，并带领现场学员进行目标设定

2.找到当前与目标之间的差距
3.找到达成目标的核心障碍
4.设计突破核心障碍的所有路径和方法
5.快速突破，达成目标

a 清晰的市场定位是你销售的真正开始
(1) 通过市场分析全面了解市场环境及需求
(2) 通过优势资源找出你的细分市场阵地
(3) 你选定的市场就是你未来的主战场



b你的客户到底是谁？
(1) 你要找的核心客户是谁？
(2) 建立清晰的客户画像
(3) 客户一定要进行分层管理

c你真的了解你的产品吗？
(1) SWOT问题分析法运用
(2) 深度分析自己所经营的产品
(3) 深度分析所处市场对标竞品
现场练习：运用 SWOT分析法分析你现在所销售的一款产品，同时分析一款竞品

d客户做出购买决策时考虑的的 5大因素
e为你的客户定制专属的解决方案

(1) 永远向着为解决客户的核心需求出发
(2) 提供客观中立的解决方案更容易捕获客户的心
(3) 你卖的永远不是你的产品，而是通过产品给客户带来的好处

f销售过程中常常会遇到的 6 层抗拒
第 0 层抗拒  没有沟通线
第 1 层抗拒  对方不认同你提出的问题
第 2 层抗拒  对方不认同你提出的解决方向
第 3 层抗拒  对方不认同你提出的解决方案
第 4 层抗拒  对方认为你提出的解决方案存在负面分支
第 5 层抗拒  对方认为你提出的解决方案存在执行障碍
第 6 层抗拒  对方有莫名的恐惧感，犹豫不决

g解决销售 6 层抗拒的 8 步训练方法
第 1 步  建立沟通线
第 2 步  挖掘需求
第 3 步  达成共识
第 4 步  展示方案
第 5 步  要求承诺
第 6 步  处理障碍
第 7 步  达成销售
第 8 步  销售复盘
现场演练：按小组现场设计一个你给客户提供的解决方案

h在时间面前人人平等
(1) 我们都在和时间抢效率
华尔街名言：别谈感情太伤钱
(2) 6大维度快速过滤你的目标客户
购买意愿度、是否符合购买条件、购买决策、购买金额、购买数量、购买时间

i 强大的执行力是销售业绩的直接保障
远离所有的负面情绪和负面磁场
盯紧你的目标，不要让外因干扰你的行动
找到核心发力点，记住，处处发力等于白费力气
量大是支付的核心关键
主动主动再主动，行动行动再行动

j客户的异议处理



6. 客户经营是复购的开始、是大单的开始、也是转介绍的开始

四、专业化的能力塑造超级大单
(一)家庭理财到底理的是什么？
1. 7大 5小 12道金融牌照简介
2. 家庭理财的 5大规划

例：不同方式的储蓄到底有多大差别
3.六大财务比率在家庭理财中的作用

(二)资管新规对理财市场的影响和应对
1.纵观过往，银行理财的变迁史
2.资管新规到底约束了什么

3.资管新规的本质
4.未来理财市场的展望
5.我们应该如何积极应对

(三)明确什么是资产配置
1.资产配置的定义
2.资产配置策略的适用条件
3.资产配置策略失效节点
4.量化资产配置
案例：大类资产配置典范——耶鲁捐赠基金

(四)大类资产情况
1、权益类（股票）：第一类可投资资产

股票市场回顾
A股市场量化分析
美股、港股市场量化分析
案例：以各个股票市场的指数型基金为研究对象，即通过研究基金看股票市场

2、固收类（债券）：第二类可投资资产
债券市场分类、衡量指标
海外债券投资方式
案例：以债券型基金为研究对象

3、大宗商品：第三类可投资资产
黄金
石油
案例：以大宗商品基金为研究对象

4、另类固收产品：第四类可投资资产
固定收益类资产
资管计划与信托计划

5、流动性资产：现金及流动资产
6、其他大类资产

REITs：新型固收产品
未上市公司股权
实物资产（不动产）

(五)资产配置模型
1、简单的资产配置模型



股债 20/80 比例模型
股债二八轮动模型
稳健综合模型

2、经典战略资产配置模型（可选学，对数学和统计学要求较高）
马科维茨模型
风险平价模型
目标风险配置模型

3、智能投顾平台
4、对资产进行择时判断

五、不同种类的金融产品如何打好开门红的组合拳
1. 金融的底层逻辑
2. 深度分析主推金融产品的分类
3. 银行存款在客户资产配置中的重要作用
4. 保险的底层逻辑
5. 如何配置合理的保险产品
6. 资管新规下的基金配置策略
7. 贵金属类产品的捆绑销售策略
8. 做好资产配置组合拳，决胜今年开门红


