
八步精准营销开门红实战训练营 3天
培训目的：疫情使得银行业务下滑、蒙受损失。流年已掷，未来可期。年底年初是大量
资金回笼并再度投向市场的关键时点，是客户存款增长、家庭理财安排、节日大额消
费、核心客户公关的战略性机遇，是银行打好新年翻身仗、揽储开门红的攻坚战。面对
新一年的征程，我们有开门红抢占市场必胜的信心吗？未来预计监管要求更严格、市场
环境更复杂、同业竞争更激烈、客户需求更多元，如何行外大量吸金？如何留住客户资
产？如何战略布局，一步领先，步步领先，赢在起跑线？

本课程通过一套高效实用的“理论+训练+实践+辅导+纠偏+总结+建议”课程，帮
助学员牢固掌握开门红实战技巧，学以致用，融会贯通，举一反三，扎实的提升吸金能
力和产品销售技能，实现开门红大捷。
培训对象：银行支行长、厅堂主管、理财经理、客户经理、一线营销人员等。

课程提纲（3天18小时每期不超过50人，减少两个单元并较少演练可缩减为2天
12小时授课）

第一单元 精准营销 开门红潜力客户筛选

讨论/分享：我的一次开门红成功营销客户经验

树立以客户为中心的金融产品销售理念

销售计划达成关键

讨论：哪些客户是开门红的潜力客户？（如：资

金频繁进出客户、降级客户、通用优质客群、高

级白领等）

精准营销的定义及深入理解

讨论：开门红潜力客户种类、认同的价值和营销

策略？

如何跟客户快速建立信任关系

开门红客户营销全覆盖：

发一轮短信、打一轮电话、加一次微信、卖一个

产品

第二单元 主动出击 电话邀约开门红客户

一手抓新增：开门红客户倍增的 18大营销策略

一手抓存量：大幅提升现有客户的电话邀约成功

率

讨论一：1、在电话沟通过程中，我最需要帮助和提升的

一个方面；2、小组汇总，挑选出三个共性问题；3、小组

代表上台分享

讨论二：1、每个小组领取一个任务，讨论解决方案和建

议；2、小组代表呈现

开门红电话成功的三大黄金法则

打电话前一定要做的五件事

提升在电话中的声音感染力

感性和理性的表达方式

拨打电话的时间选择

第四单元 三阶沟通 为客户创造价值

客户在投资理财种常见的问题分析

销售中的三种客户分类

区分三种客户类型

三种不同类型客户的沟通策略

需求沟通中的三阶沟通法

实战演练：开门红潜力客户实战开发案例

第五单元 专业呈现 重点推荐开门红产品

关于产品介绍的几个核心概念

何时向客户推荐产品

金融产品销售中的构图技巧

讨论：如何运用构图技巧拓展开门红业务？

撰写五：一句话产品营销话术

运用总分总法则销售金融产品

撰写六：如何向客户宣传近期开门红吸金产品的好

处？

第六单元 解决问题 倍增开门红业绩

如何面对客户拒绝

如何面对内心的销售恐惧

客户异议的三个种类及应对策略

解决异议的步骤和策略

实战演练：如何处理客户的异议

学习百分百处理异议之太极沟通

撰写七：应对开门红吸金产品的异议处理话术

实战演练：太极沟通

成交的关键



如何邀约不同类型的开门红客户

邀约客户的电话流程：

1、熟悉客户的电话邀约

2、不熟悉或陌生客户的电话邀约

电话邀约客户的异议处理方法

撰写一：开门红吸金产品的简约式包装法话术

撰写二：熟悉客户和不熟悉客户电话邀约话术

电话邀约客户实战及异议处理演练

第三单元  有效沟通 开门红定向KYC

面对面销售沟通中的原理和关键

设身处地地听

入木三分地看

循循善诱地问

推销、销售和营销的区别

何为客户的需求

撰写三：写下十个围绕开门红吸金产品的有力

KYC问题

恰到好处地说

趋利避害——驱动客户的伟大力量

销售中有效的客户交流技巧

优势问题的发问刺激客户的需求

撰写四：写下开门红吸金产品的优势问题发问话

术

实战演练：优势问题的发问

沟通中的赞美技巧

开门红重点客户的拜访策略

第七单元  留住客户 深耕经营

深度服务营销的两个重要理念

蝴蝶效应

何为优质的服务

服务是销售的延续

大客户优质服务的方法系列展示

如何提升专业服务技能

微信服务和客户关系管理

微信人设与朋友圈营销

何为客户关系管理

人性化的管理

个性化的服务

留住大客户的有效策略与方法

运用好转介绍的威力

第八单元 总结固化 实战演练（穿插在课程当中）

学员抽签进行开门红实战通关演练（案例课前定

制），讲师就沟通能力、销售技巧进行点评，针对

问题总结并综合答疑

与关键客户保持长期联系的八大方法

销售人员的活动量管理

提升专业营销素质，赢向未来！
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