
触点营销——决胜厅堂

课程背景：
厅堂营销是网点产能提升的重要来源之一，我们走进网点经常发现，多数网点存在这样

的情况：柜员不会主动营销、大堂经理不会挖掘客户、网点忙碌而不出产能。出现这些问题
的最主要原因在于：网点员工没有学习过系统的营销技巧、没有充分了解银行厅堂营销的关
键点、不愿意开口、不会营销。同时厅堂促销活动能拉动人气，促进厅堂产品销售，但经常
出现热闹有余、效能不足的现象，如何有效开展厅堂活动才能提高活动效能呢？

本课程基于以上问题的解决，为银行零售个金一线人员量身定制，从案例切入、用经验
启发、结合现场互动练习和总结 ，从四个纬度给出银行网点解决厅堂营销难题的全面优化
方案。

课程模型： 

课程收益：
● 教会行员一整套厅堂营销技巧，让行员不再难以开口，提升厅堂营销战斗力；
● 帮助网点打造以产能提升为目地的厅堂布置和氛围炒作；
● 明确厅堂促销活动的四个目的，有效厅堂促销活动的六大管理关键及现场促销三大关键
点；
● 体验式教学，风格多样，寓教于乐，零售经典案例融合创新实战游戏，在互动和分享中
吸收课程精髓。
课程时间：2 天，6 小时/天
课程对象：银行零售个金条线网点负责人、理财经理
课程方式：讲师讲授+案例分析+视频互动+情景模拟+实操演练

课程大纲
导引：银行网点厅堂营销的现状和痛点
第一讲：无声的营销——厅堂布置和氛围打造
一、有效的厅堂布置，助力产能提升



1. 厅堂布置在全量客户开发中的重要地位
2. 聚集产能爆发的厅堂布置的五个层面
1）电子屏
2）入口处
3）等候区
4）高柜柜面
5）贵宾区
案例：魔性的厅堂白板独立完成保险产品的销售
3. 优秀厅堂布置的展示
1）专业性和引导性
案例：厅堂坐椅的位置调整
4. 如何制作吸引眼球的宣传品
案例：一个美丽的爱情故事
二、适当的激励方案，促进产能爆发
1. 激励方案制订的原则
1）目标聚焦
2）把握节奏
3）快速兑现
案例：优秀激励方案的分享
2. 配合激励方案的厅堂氛围打造
1）方案追踪要点
2）追踪呈现方式

第二讲：有声的营销——厅堂快速营销技巧
一、厅堂营销的特点
1. 厅堂营销与其他营销的不同
1）客户多
2）时间少
2. 厅堂营销的关键点
1）全面覆盖
2）批量营销
案例：某四大行的厅堂识别客户的案例
案例：万国表行识别筛选客户的标准化流程
二、厅堂营销的技巧
1. 136 的神奇作用。
1）136 的设计原理；
2）136 的适用环境；
3）136 的结构特征。
案例：个人讲和团队讲
案例：有准备和没准备
2. 厅堂微沙，厅堂营销显神奇。
1）一对多的营销利器
2）厅堂微沙，展示为王
3. 细节创造，打造不一样的厅堂

第三讲：有效的营销——厅堂促销活动如何组织



一、厅堂促销活动的五个目的
1. 提升网点人气，刺激客户的购买欲
2. 吸引新客户的开卡开户
3. 拉动产品销量
4. 厅堂策反
5. 客户维护
1）增加老客户的粘性
2）吸引新客户
二、厅堂营销六看管理
1. 活动定向、目标聚焦
2. 物料及现场准备
3. 前期造势
1）存量客户的造势
2）厅堂流量客户的造势
3）外拓新客户的造势
4）周边社区的造势
5）举办日当天的造势
4. 现场组织
1）促销活动的组织
案例：行外吸金、晒单有礼
2）回馈活动的组织
案例：某股份制银行的活动
案例：某城商行的活动
案例：健康开放日活动
5. 事后跟进
6. 活动小结
三、现场促销的三大关键点
1. 牢记本次活动的目的
2. 确保现场的氛围
1）热闹
2）好玩
3）有趣
举例：存款抓鸡蛋
3. 推动客户去转介客户
1）直接推介
2）促销礼品的外包装

第四讲：聚焦的营销——厅堂现场管理技巧
一、网点负责人的日常管理——三巡两示范
1. 现场管理是产能提升过程管理的重要板块
2. 三巡两示范的操作关键点
二、标准晨夕会
元气满满的晨夕会设计
视频：优秀的晨会展示

课程收尾



1. 回顾课程、构建本次课程的学习地图和行动方案
2. 答疑解惑、结语


