
课程一：《转型期网点协同营销实战技术》

【课程目标】

 新形势下厅堂协同营销问题分析；

 新形势下厅堂协同营销思路梳理；

 掌握厅堂客户协同营销的技巧；

 如何建立正确的存量客户链接；

 掌握不同产品呈现的方式与技巧；

 网点存量客户提质与维护技巧。

【课程对象】劳务派遣制员工

【课程时长】1天

【授课讲师】邓赟

【课程特点与优势】

 21年专注金融业网点营销管理实战能力提升的专业积累；与实际工作

结合紧密，实操性强；

 授课内容丰富，案例翔实；汇集全国各地金融业问题解决方案；

 讲师与国内银行业有着密切的合作，对国内银行的情况非常了解，所以

在课程中的大量案例分析和场景模拟都是密切结合国内银行的具体情况

来进行的，能够有效地指导员工的实际工作。

 用银行人自己的方法解决银行人自己的问题。

【课程大纲】

第一模块  转型期银行人自我修炼



 转型是对传统习惯的一种挑战

 工作的痛苦在于改变我们的习惯

 转型期银行人自我变革意识培养

 有了快乐的思想和行为，你才能觉得快乐

 成功要靠机会？转型的机会是怎样？

 决定你在银行发展的关键因素是什么

 职场机会人人均等，但给法不一样

 职业生涯规划要遵循的四步曲

 如何看待生活和工作中的所谓的公平与不公平？

 世上所有的事情到了最后都是好的

 在工作中是什么决定了员工的收入高低不同

 增强自己的能力，让自己在工作和生活中不可替代

 优秀的银行需要敬业的人

 肯定自我，全力以赴做领导需要的人

 业绩的冰山模型：心态、信念、技能

 工作中我们缺什么

 工作结果=思维方式、热情、能力

 注意力在哪？结果就在哪里？

第二模块  转型期厅堂协同营销新思路

 为什么客户对银行人的防备心越来越重？

 为什么很多银行客户用“搬运工”模式做业务？

 顾问与推销员的区别



 分享和推销的概念

 服务对银行人来说是什么？

 客户服务营销十个讲究？

 厅堂协同营销新思路

 协同营销前应先做什么？

 我们提供的不是产品，而是有温度的价值

 兴趣激发的时候切记：政策、利益，绝不讲产品

 如何将产品的专业术语进行口语化概括

 协同营销——如何一句话激发客户兴趣与转介（存款、贷款、基金、保

险、信用卡等）

第三模块  新形势下厅堂营销协同技巧

1、存量客户营销协同

 客户名单准备与信息核实

 短信如何预热

 添加客户微信

 电邀七步曲流程

 七步曲运用与技巧重点

 工作日志记录

 微信跟踪到店

 如何无压力转介

2、流量客户营销协同

 客户进厅主动问询



 渠道分流，协助办理

 重要信息传递

 邀请客户办理

 转介办理

课题二：《督导团队有效沟通与营销督导》              

【课程目标】

1、了解网点营销督导的核心定位；

2、建立团队辅导文化，增强团队管理能力，提升团队竞争力；

3、熟悉管理理论及客户管理技巧；

4、提升网点现场管理技能；

5、掌握营业网点协同营销辅导技术。

【课程对象】督导团队

【课程时间】1天

【授课讲师】邓赟

【课程特点与优势】

 21年专注金融业网点营销管理实战能力提升的专业积累；与实际工作

结合紧密，实操性强；

 授课内容丰富，案例翔实；汇集全国各地金融业营业窗口问题解决方案；

 讲师与国有银行着密切的合作，对国有银行的情况非常了解，所以在课

程中的大量案例分析和场景模拟都是密切结合国有银行的具体情况来进



行的，能够有效地指导学员的实际工作。

 用银行人自己的方法解决银行人自己的问题。

【课程大纲】 

第一模块  督导团队有效沟通与角色定位

零售业务管理转型四必做

督导团队建立的目的

银行督导团队工作核心

督导团队管理角色定位

要从执行的角色转换成管理带人的角色

督导团队在营销推进中面临的挑战

沟通是一种本能？沟通是一种能力？

 高效沟通的重要性

面对员工不配合你的工作，该如何应对？

 分清员工类型，确定沟通策略

第二模块  督导团队协同营销实战训练

第一节  流量客户协同营销情景实战训练

如何快速让员工与客户建立信赖感

协同营销开场技巧训练

协同营销转介技巧训练

客户的类型及应对策略

第二节  存量客户盘活情景实战训练

电话邀约的目的和价值？

http://www.stpxw.com/peixun/goutong.html
http://www.stpxw.com/peixun/goutong.html


如何改善员工存量盘活的抵触情绪？

如何调动员工存量盘活的积极性？

 如何推进员工建立存量客户的信任？

 电邀七步曲原理讲述训练

 电邀七步曲实战邀约训练

 客户电邀异议处理实战训练

 如何指导员工进行工作日志记录

 如何协助员工微信跟踪到店

 如何指导员工无压力转介

 转介面谈实战训练

电邀案例分析（培养发现问题、分析问题、解决问题的能力）

课题三：《零售业务产能提升与管理推进技术》

【课程目标】

本课程经过大量零售业务产能提升与零售团队管理实战，根据支行零售业

务管理现状量身打造而成，通过零售业务管理推动真实案例、授课讲解、情境

研讨等多种培训方式，让参训管理层快速了解并掌握以下实战技能：

1. 零售团队营销管理问题原因分析；

2. 零售团队管理者角色定位；

3. 如何激活零售队伍，更好提升支行零售产能；

4. 零售团队高绩效团队建设与管理方法；



5. 零售业务目标管理与推进；

6. 零售业务效能提升思路及方法；

7. 零售团队绩效考核与激励优化。

【课程对象】支行长、支行零售分管行长

【课程时长】2天

【推荐讲师】邓赟

【课程特色】

1、与实际工作结合紧密，实操性强；

2、授课内容丰富，案例翔实；

3、讲师与银行业有着密切的合作，对国内银行业的情况非常了解，所以在

课程中的大量案例分析和场景模拟都是密切结合国内商业银行的具体情

况来进行的，能够有效地指导学员的实际工作。

4、用银行人自己的方法解决银行人自己的问题

【课程大纲】

第一模块 零售团队管理执行不力原因剖析

 支行零售团队执行力不佳的原因分析

 零售团队建设有形式、无内容；有团队、无凝聚； 

 零售团队缺乏系统化的客户维护方法、工具； 

 零售管理者缺乏营销过程管理及监控，只有结果统计，未有过程督导，

管理工具欠缺；

 支行对零售业务目标达成计划管理不到位、目标责任分解不到位； 

 团队没有执行力，就没有竞争力



 如何突破零售团队管理的瓶颈

 零售团队员工情绪与压力的来源

 如何帮助零售员工逃脱职业倦怠的泥沼？

 做好员工情绪的侦探

 拆除零售员工的“情绪地雷”

 还原积极想法 走出心情低潮

第二模块  支行高绩效团队建设与管理

如何提升团队成员工作积极性

优化团队目标管理

团队日常管理授权

要有一套制度用以监督管理

你选择的授权人员务必是心甘情愿，并且有能力

教育部属、指导部属使他们有成长的机会

确定他们有必要的工具和支援供给，以便完成工作

鼓舞部属，促使部属保持积极与热诚的态度

授权意味着不仅要分配不好干的事，也要分配容易做的事

不能把自己难以胜任的工作转交给了别人

 如何突破营销管理瓶颈

 目标管理案例研讨与分享

 目标分解技巧纠偏总结

第三模块 零售业务产能提升与管理推进

 团队营销氛围营造



 如何开展支行团队联动营销

 营销动员要到位

 营销目标要分解

 营销动作要演练

 营销过程要监控

 绩效双轨并行管理模式与落地指导

 激励与绩效管理推进手段与案例分析

 流量客户的营销管理策略与推进

 存量客户的营销管理策略与推进
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