
《2024年开门红储客特训》
主讲:张光禄

【课程背景】
在竞争激烈的市场面前，客户成为了我们最重要的战略资源。我们越来越能意识到客

户资源是竞争的制胜法宝。同时“一切以客户为中心”的思想也深入了每位营销人员的心
中。那么，如何才能在这场客户的争夺大战中赢得客户、留住客户，并建立起可持续发展
的多赢客户关系，便成为了我们急需解决的重要问题。
【课程收益】

通过老师的讲解，让学员对开门红储备客户的目标与指标分解、第二课建立储客期的
客户关系管理体系、客户的过滤、分类管理、需求挖掘、储客的方法与工具有个全新的认
知。
【课程对象】

拥有开门红任务指标的全体从业人员及相关需求者
【课程时长】

1 天（6 小时/天）
【课程大纲】

第一课 开门红的目标确立与任务分解
一、外部的市场环境已在悄然无息中发生着巨大的变化，对我们的业务发展造成

直面冲击
1. 我国人口结构的变化
2. 我国城镇化率指标的快速变化
3. 老百姓的消费习惯变化
4. 从 CPI 指数看未来消费市场的走势
5. 当前疫情下的报复性消费还会不会再次来临

二、客户永远是你最大的资产
1．你是否也拥有这些问题？

为什么你比别人更努力但业绩依然不理想？
为什么我的客户在我进行营销的时候总跟我要“好处”？
为什么我天天给客户送礼，他还是离我远去？
为什么总有人在抱怨“我的优质客户量不够，我的客户结构不健康？”

2．目前的市场情况已经发生了改变
客户个性化需求日益强烈
中高端客户争夺日趋激烈
精细化服务营销能力有待提升
服务营销需要深度协同

三、开门红的阶段性目标和任务分解策略
1．储客是化解业绩压力的核心且为长期行为
2．明确我们当前的任务指标
3．将当前的任务分解到最小可执行单位
4．让分解后的任务指标拥有简单可执行且拥有强促动性

第二课 建立储客期的客户关系管理体系（客户画像、名单梳理、名单分析、客群分
层）



1．根据达成目标所需要的分解任务设定你的客户画像

2．客户画像都有哪些可设定的维度

3．一切都是为了达成目标而采取的行为

4．根据目标进行不同阶段进行客户画像的调整

例：老师为北京邮政举办营销沙龙时的不同客户画像调整策略

5．当下已进入全面的以客户为中心的时代

6．储客永恒不变的第一步

7．将手中的名单进行分析

8．将手中的客户进行分类分层

9．运用苹果四象限理论，将客户进行区隔

10．建立属于自己的储客期客户关系管理体系

第三课 储备客户所用到的方法与工具
1．线上线下全应用场景搭建，让你的业绩一飞冲天

（1）电话营销是储客期最便捷最高效的单客开发工具
（2）线下直营创新模式（走出去，迎进来）：

陌拜：扫楼、扫街、扫商圈
例：招商银行业务人员的核心“软功夫”
创新团办新模式：通过优质老客户进行高效团办转介绍
例：浦发销冠通过此方法在四大会计师事务所营销，成功拓展商户，实现

以点带面，持 续长达半年之久的客户转介绍。
商超路演、写字楼路演、社区联合路演、合作商户联合路演（影院、餐
饮等）

渠道营销：
          用尽一切可以动用的力量，提高综合产能，且持久发展

例：农业银行某支行客户经理的装修贷渠道经营之路
（3）线上运营新模式：线上社群运营、线上直播带货、线上客户直推、线
上客户转介绍
例：中信营销人员通过社群运营模式，不出三个月便完成全年销售指标

2．一定要将客户进行列表管理
（1）列表管理的核心意义
（2）动态列表管理的策略和方法

第四课 运用提前为客户种草、长草的策略进行储备期的客户维护
1．想让客户在开门红时产生好的绩效就要提前做好规划
2．清晰的了解客户对金融产品的购买全流程（从思维到行为的刨析）
3．提前为你的潜在客户进行种草和长草的动作
4．将一粒小小的种子种在你潜客心中
5．种草长草最行之有效的落地策略和方法
6．提前为开门红的拔草阶段做好思想和行为的植入


