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培训背景：
一家小小的银行网点的发展，在助力国家经济发展、塑造银行自身品牌价值方面都占

有据举足轻重的战略地位，拓展新增业务量、加大实际交易量、这些都是增加银行中间收
入的核心方式。同时，这也对我们的实际经营者提出了更高的要求，如何能在全球疫情的
新常态下面对全新的挑战？如何能在竞争激烈的市场中更多的抢占自己的份额？如何提升
品牌在客户心中的地位？这一切都是摆在每位银行人面前的一大挑战。
本方案从原浦发银行销冠、营销中心区域经理的营销实战经验出发，帮助管理者和营

销人员掌握营销的核心方法和技巧，从而提升全员的业绩增量，同时给学员提供一系列的
使用营销工具，让学员能够达到“拿来即用，一用即会”的效果，同时课程还会考虑到大家
的心里健康对业绩增速的影响，设计一系列的解决方案，来更好的解决学员在实际营销中
遇到的心里问题，平衡好营销心态，保障达成平稳的营销业绩。
培训收益：
通过本次培训辅导，让全员的精神面貌、服务意识、服务水平、营销意识、营销策划

能力、营销实战能力、团队合作精神、问题分析解决能力得到全方位的提升
培训对象：
网点全体工作人员

培训方式：
本次培训将采取驻点指导、发现的共性问题集中培训的方式进行
本次培训全过程采取小组 PK的形式来进行，此形式不但能增进团队间的相互合作、

良 性竞争、提高团队凝聚力，还能在过程中通过多维度、更全面的观察所有成员的具体
表 现，为未来选拔合格领导人做提前的储备。
培训时长：

5个完整工作日（含晚间培训指导）
培训流程：
第一天：
早会：进行本次项目的启动仪式，宣导此次驻点培训项目流程，强调此次培训的功能

和 意义，公布此次培训过程中的 PK形式、积分计算（日常行为管理、网点服务、营销
动 作、营销绩效）、小组配对、组长选拔、目标公示等。
全天：将采取分时分段的案场观察和一对一的员工沟通，通过观察和沟通发现实际问

题， 根据发现的问题，设计解决方案。
夕会：做一天的工作总结，将发现的实际问题进行公示，并根据问题给出相应的解决

方 案，从问题背后存在的底层逻辑、核心冲突到具体的执行方案给与员工指导。统计当
日 小组经营情况，统计当日小组得分。
夕会后培训：《银行精英绩效打造》
第一部分《唤醒你心中的巨人》
1. 激发全体员工的工作积极性，带领全员设定核心业务发展目标和人生规划目标，并
   列出个人 10大目标；
2. 带领全员对自己当下的业务现况进行罗列，并进行深度分析，将岗位工作进行重新
   梳理，设定出提升工作效率提升目标；
3. 通过瓶颈突破理论灵魂三问找到核心效率瓶颈点，通过瓶颈突破五步法理论进行突
   破讲解



第二部分《银行营销技能提升》
1.营销和销售的核心区别
2.决定企业业绩的核心 3大要素

3. 营销中的 STV三角形模型
4. 一切营销的底层基础
5. 营销的核心目的
6. 8大营销方法助力你的目标达成
7. 开始设定你的远大目标
8. 开始制定你的营销策略
老师将针对信用卡、净值型理财、保险类产品的营销策略进行深度讲解并下达营销指

标

第二天：
早会：配合网点支行长/主任，根据前日设定目标、业务分析，进行当日重点业务营销

  任务分配
全天：进行网点营销观察指导，并对轮休员工一对一沟通

  和网点管理者进行深层次的效能沟通，并给出相应的执行策略
  全员进行第四天的家庭财富管理沙盘体验专题沙龙的客情分析并进行客户邀约
 （线上线下全参与模式）

夕会：总结今日各岗位指标执行情况，根据发现问题进行指导总结
夕会后培训：《银行精英绩效打造》
第三部分《银行销售技能提升》
1. 清晰的市场定位是你销售的真正开始
2. 你的客户到底是谁？
3. 你真的了解你的产品吗？
4. 客户做出购买决策时考虑的的 5大因素
5. 为你的客户定制专属的解决方案
6. 销售过程中常常会遇到的 6层抗拒
7. 解决销售 6层抗拒的 8步训练方法
8. 在时间面前人人平等，你该如何撬动你的时间杠杆
9. 强大的执行力是销售业绩的直接保障
10. 客户的异议处理
第四部分《如何办好一场客户沙龙活动》
1. 会前主题选定
2. 会议的精准邀约
3. 会议的会前会、会中会、会后会各环节的团队配合
4. 会后的跟进与追单

第三天：
早会：配合网点主任，根据前日设定目标、业务分析，进行当日重点业务营销任务分

配
全天：进行网点营销观察指导，并对轮休员工一对一沟通

  持续和网点管理者进行深层次的效能沟通，解决管理者在执行中存在的思想冲
突



  全员进行第四天的家庭财富管理沙盘体验专题沙龙的客户邀约（线上线下全参
与   模式）
夕会：总结今日各岗位指标执行情况，根据发现问题进行指导总结

  针对明天的沙龙活动进行人岗安排，并进行现场实战演练
  根据前三天的综合表现进行阶段性积分通报，并举行授黑旗仪式

夕会后培训：《银行精英绩效打造》
第五部分《银行客户经理个人 IP打造》

1. 打造客户经理个人 IP，并通过云理财工作室进行推广
2. 做好银行营销必须要考虑的三个必要因素：“势、市、事”
3. 通过个人 IP打造突破营销的难点，占领未来市场高地
4. 一切从客户需求出发，根据客户的需求进行动因分析
5. 通过营销的整体目标、营销三要素、营销定位、客户画像定位、客户分层管理等进行
综合考量，并进行属于自己的个人 IP打造策略。

6. 个人 IP打造的内容策划你应该怎么做？
7. 如何进行流量客户的邀约转化
现场演练：
带领现场学员将当下热度最高的经济事件进行改编，成为自己的营销文章
带领现场学员将自己修改后的文章进行短视频拍摄和剪辑，并进行展示点评

第四天：
早会：配合网点主任，根据前日设定目标、业务分析，进行当日重点业务营销任务分

配
全天进行网点营销观察指导
组织网点全员进行一场厅堂微沙活动，一场家庭财富管理沙盘体验专题沙龙活

动，   并进行现场观察、辅导
夕会：总结今日各岗位指标执行情况，根据发现问题进行指导总结

  根据当日沙龙活动反馈进行整体复盘
夕会后培训：《银行精英绩效打造》

第五天：
早会：配合网点主任，根据前日设定目标、业务分析，进行当日重点业务营销任务分

配
全天：进行网点营销观察指导，及时发现问题，及时解决问题

组织网点全员对重点客户进行跟进、促单
组织网点全员进行一次跨界整合营销合作谈判的实战演练，并进行陪访辅导

结营仪式：
对一周的驻点培训做总结，统计各小组的总得分，第一名小组举办颁奖仪式，

  其他小组组长兑现承诺，并举办结营仪式


