
《对公开门红旺季营销训练营》

课程简介

开门红，全年红。开门红，是各银行兵家必争之地。做好开门红，为全年业务

奠定良好的基础。

本课程从优质客群开发的实战案例出发，针对深耕存量、发展增量等银行开门

红营销难点，探讨营销行为的持续作用和效果，其综合了常见的销售技能与时机节点

销售的优势，首次确立不同的客户状态、不同的客群、不同的阶段、不同的产品的主

推对象的实战经验，是一门容易上手、学而能用的实战课程。

学习内容

一、对公开门红痛点分析

1. 外部环境充满不确定性，银行经营能力受到挑战；

2. 传统行业面临经营困境，信贷市场开发举步维艰；

3. 经济下行与去杠杠影响，存款规模新增困难；

4. 机构客群开发困难，上市公司等优质客群逐步流失；

5. 考核指标分解不合理，员工缺乏信心；

二、 对公开门红“新”要求

1. 氛围要对，文化引导

2. 分工要细，组织引导

3. 效率要高，思路引导

4. 业绩要好，能力引导

三、 致胜八大关键策略

1. 营销动员要充分到位

2. 营销方案要清晰合理

3. 营销目标要科学分解

4. 营销氛围要持续打造

5. 营销动作要熟练掌握

6. 营销过程要监控有力

7. 营销活动要竞赛比拼

8. 营销奖惩要及时兑现

四、 系统存量客户场景营销



策略：交叉率为首要，结算量占比为次要，锁定存款为终极目标

场景一：存量不动户

场景二：无结算产品客户

场景三：无代发客户

场景四：无代扣税费客户

场景五：锁定存款客户

场景六：结算频繁但无留存客户

五、新客户拓展场景营销

寻找客户的路径

1.陌拜寻找客户

陌拜话术与演练

2.平台法

 中介机构

 商会等

3.连锁式开拓客户

存量客户转介绍

通过现有产品和交易信息找到客户

案例演练

4.寻找供应链上下游客户

5.案例模仿寻找客户

6.用“内线”搜索寻找客户

如何找到内线并维护关系

7.私公联动

用移动互联网寻找私公联动目标客户

六、拜访客户与信贷营销

拜访谁

拜访的时机

约访电话

如何约访关键人员

约访前准备工作

第一印象



如何寒暄

准备针对客户的话题

如何凸显专业、精干的形象

如何拉近与客户的距离

分清个人与组织的不同利益

针对存量客户的上门拜访演练

针对陌生客户的上门拜访演练

说服客户的技巧——利益介绍法、事实证明法、报盘与底线、

方案磋商与打破僵局

必须储备的三类客户

七、对公存款营销九大策略

吸存工具创新与变迁

基本存款产品分类及特点

活期、定期、协定、通知、外汇

结构性存款

产品特点

产品优势

产品目标客户

营销案例：某大型造船厂

1树上开花——授信介入，用好用活

案例——某房产租赁企业

2擒贼擒王——围绕政府找项目

案例——A建设开发公司拆迁安置款

3 产品创新

大额存单

智能类存款

结构性存款

4 围魏救赵——理财项目融资业务（银证委贷业务、信托融资业务、有限合伙业

务）

案例——某国资公司理财项目融资

5顺藤摸瓜——供应链金融业务



案例分析-保兑仓融资

6以逸待劳———交易银行

案例分析——建行某网点对公无贷户的维护技巧

7暗度陈仓——表外产品运用派生存款

案例——某钢贸企业银票案例

8连环计——联动派生存款

普惠小微客户，住房抵押贷款联动存款

9反客为主——依托产品帮助企业进行财务调整

案例：某上市企业财务报表调整案例


