
银行潜客全方位开拓训练营
主讲：张光禄老师

【课程背景】
如果说产品是银行发展的根，客户是银行发展的本，那么我们想要得到更好的发展，

就要从这两个重点着手设计。而客户数量的多少直接影响着各类经营数据结果的产生，提
高客户数量也成为了当下工作中的重中之重。

【课程收益】
老师将过往多年潜客拓展的实际经验和近期为多家银行授课与辅导的实际近况相结

合，为学员带来营销实战性强、便于理解、易于操作的客户全方位拓展课程，课程内会带
领现场学员从行业深度分析、市场细分定位、应对策略制定、落地高效执行的全过程进行
深度讲解、现场演练、经验萃取，最终实现思想和行为的高度统一，真正的让学员能够想
明白、愿意干、知方法、能落地，最终实现客户拓展行为的实施，并达成设定的拓客目
标。

【课程对象】银行消费贷条线全体业务人员及其他相关需求者
【课程时长】1~2 天集中授课（6 小时/天）

【课程大纲】
一、 客户是一切营销的基础

1．没有客户就没有一切
（1）现在的客户到店率您满意吗？

例：刚刚为中国银行某分行所做的营销项目时的厅堂真实现状
（2）您是否也经常抱怨客户数量不够
（3）您是否拥有真正健康的客户结构
（4）为什么我们会变成很多人口中的”老年银行“
（5）不同经济时期银行网点的功能变化

例：假如时间回到 90 年代，您还会担心网点没人的问题吗
2．我们很努力还是没能达到我们想要的结果？
（1）市场格局发生了翻天覆地的变化

①外因——市场因素
 经济周期对消费贷业务发展的深远影响
 人口数量和结构都发生了巨大的变化
 城镇化率的数据变化影响着整体市场
 互联网的快速发展直接影响着业务办理的方式
②内因——认知因素

（2）我们努力的方向是否正确?

（3）核心销售业绩达成公式分享
例：浦发销冠成功逆袭的核心法则

（4）我们应用的方法符合市场的新变化吗？
3．客户开拓难真的像有些人说的市场饱和了吗？

让我们一起通过官方数据来找出答案
4．您是否还在为任务太多且分身乏术而烦恼



例：老师近期在中行、农行、邮储各类理财沙龙现场带货信用类产品

三、保障银行潜在客户拓客达成的五大核心
1. 定思维
(1) 想法决定思维，思维决定行为，行为影响成果
(2) 从结果思维转化为成果思维

2. 定目标
(1) 你的拓客目标明确吗
现场互动：带领现场学员按小组进行当下目标梳理，并以小组形式进行分享
(2) 如何定好你自己的业绩目标

好的目标是推动你前行的无穷动力
例：浦发银行原销冠日访100 户的核心驱动力

(3) 我们要定什么样的阶段性目标
(4) 阶段性的目标管理——设定、分解、评估、调整

例：老师来领中行某分行设定的阶段性目标，让客户经理自动自发，高效达成
(5) 突破你心中的边界，创造你的销售奇迹

通过对学员进行潜能激发，让学员从内心得到重生
例：浦发银行信用卡销冠的信用卡营销目标设定法

3. 定策略
(1) 为什么银行潜客外拓要制定策略

没有策略，业绩不会持续平稳输出，执行过程难以监管，每日工作浑浑噩噩
(2) 运用成功销售公式，为你带来更好的业绩

例：濒临被兴业银行开除的营销人员运用成功销售公式实现信用卡业绩逆袭
4. 盯执行

(1) 任务目标分解法
(2) 过程要分级分步执行

设置游戏化执行过程，提高执行兴趣度（重点）
①探寻所有行为背后的动因
②拆解客户成交的全流程，找到核心关键点
③游戏化营销的设计

(3) 自驱力的打造和应用
5. 做考评

(1) 用当下产生的结果进行数据分析
(2) 绩效改善三步法缩短你和目标的差距

四、银行潜在客户资源外拓营销落地
1. 一切的目标达成都是源于市场的精准定位
（1）客户外拓的核心因素：人、货、场

①精准的客户画像为你的营销增效
②精选爆款产品助力你的快速成交
③深度分析外拓所在的场景加速你的外拓营销成果

例：老师在浦发银行时，设定电影院为外拓场景，带领团队实现每日拓客达成
300+

（2）盘点我们手中的核心资源



（3）寻找市场中潜在的机会
①有没有机会
②有多大机会
③我们能否把握这个机会
例：某投行通过项目地人口、消费、文化等进行深度的数据分析所作出的投资决策

2．挖掘营销产品核心卖点
3．挖掘潜在客户的核心需求

现场演练：对本行产品卖点和客户需求进行小组通关
4．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）

例：1) 北京新世界百货国庆7 天不打烊，团队15 人破1000件业绩
2) 北京家乐福慈云寺店月度双休8 天，团队人均150件业绩
3) 北京成龙耀莱影城合作，推出1元观影活动并设展位，人均每日签单30件

 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
现场演练：按小组设计立刻可以行动的外拓营销方案，并进行现场展示说明

5．客户外拓营销中关于客户接触与成交
（1）客户购买商品的 5 大核心决策及应对方案
（2）在销售过程中常遇到的 6 大核心障碍
（3）解决 6 大核心障碍的 8 大解决步骤
（4）客户异议处理的 3 大方法
6．将外拓客户和网点进行绑定，形成内外联动
（1）设计内外联动策略
（2）设计厅堂体验式营销方案

例：老师给中国银行某分行设计的内外联动策略，及厅堂活动策划方案

五、运用瓶颈突破理论，加速实现你的目标达成（重点）
1. 运用瓶颈突破 5步法实现绩效大幅提升
2. 找出实现目标的核心障碍
3. 分析实现目标的核心障碍背后的归因
4. 找出执行中的潜在冲突点
5. 解决潜在冲突的核心法则
6. 使用用尽原则加速目标达成

例：如何在短短一个季度完成全年两倍的销售业绩的？



7. 设定好自我激励策略
(1) 所有的人类行为都受两种力量的牵引
(2) 好的自我激励可以让你的业绩大增，反之亦然
例：浦发银行北京信用卡中心在仅有近 120 人的有效人力下，实现全年发卡量超 22

万张的超优业绩。

六、客户外拓营销心态决定你的营销效果
1. 心态决定执行过程的稳定性
2.面对大量拒绝，我们该如何减小对我们幼小心灵的伤害
3. 心态自我调节的 5 大步骤

七、现场答疑总结


