
课程名称： 《银行营销活动策划》

主讲：  王雨霏老师  6-12课时

【课程背景】：

国内各商业银行在大力发展零售银行业务的战略转型后，零售银行业务在整体

收入中的贡献率越来越高。网点营销沙龙活动以集中举办、重点展示的方式，一方

面加强与客户交流的频率和深度，吸引更多优质客户，另一方面便于主题营销、客

户分层营销、提升销售成功率，因此也成为银行主要营销手段之一。

【课程收益】： 

通过学习策划、组织、运作技巧，嵌入工作中需要表达的场景，掌握沙龙运作

技巧，提升个人活动营销组织策划能力，提高工作效率，达成工作目的

【授课方式】： 讲授互动、培训游戏、小组研讨、案例分享、课堂练习、实战演练

【课程大纲】：

一、市场调研的方法

（一）资料调查法

1. 资料调查法的概念、特点、作用

2. 资料的来源

3. 资料调查的方式与方法

4. 资料调查的原则

5. 资料调查法的评价

6. 资料调查法的新时代——电脑数据库

（二） 询问调查法

1. 询问调查法的概念

2. 询问调查法的基本类型和特点

3. 选择询问调查方法应考虑的因素

（三） 观察调查法

1. 观察法的含义

2. 观察法的类型
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3. 常用的观察调查方法

4. 观察法的优缺点

 （四）实验调查法

1. 实验调查法的含义

2. 实验调查法的应用

- 根据市场调查课题，提出研究假设； 

- 进行实验设计，确定实验方法； 

- 选择实验对象； 

- 进行实验； 

- 整理、分析资料，做实验检测，得出实验结论。

3. 实验法的优缺点

二、营销沙龙活动的特点和功效

【案例分享】如何让营销沙龙活动变得有用、有趣、有效？

（一）传统银行销售的特点与局限

1.客户的金融消费习惯

2.网点的现实工作情况

（二）营销活动是“流动的理财中心”，它迎合了客户的消费心理

（三）营销活动的特点和优势

1．专家讲解

2.促成率高

3.参与者多

（四）开办时机

1.银行的角度

2．客户的角度

（五）形式不同影响不同

（六）打破三难打造三高

三、有效营销活动成功三要素

（一）方案策划设计

（二）活动组织实施
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（三）过程控制督导

四、市场营销活动的策划与实施

（一）活动的前期准备与市场调研

（二）接触目标客户的方法

（三）活动主题的策划和设计

1、社会热点的捕捉

2、如何将热点迅速转化为活动主题

3、文案与广告语的策划

（四）活动形式的创新和尝试

（五）吸引有价值客户的策略与方法

（六）活动实施步骤和操作工具

1、项目方案

2、准备工作项目明细表、责任人员表

3、经费预算表

4、进度安排表（Dead Line 和里程碑）

5、客户信息收集表

6、活动流程测试

7、人员分工

（七）参与活动客户的管理与跟踪

（八）活动效果的评估与优化

1、直接产能

2、客户提升

3、客户获取

4、品牌宣传

（九）开展客户活动的常见误区

（十）案例实操与点评

五、现场型活动的效果提升

（一）落实客户到场

（二）如何进行现场氛围的营造

1、展示氛围
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2、沟通氛围

3、 营销氛围

4、心理暗示氛围

（三）如何激发客户的兴趣和需求

1、推出话题

2、建立关联

3、营销铺垫

（四）内容展现的技巧

（五）销售功利性的淡化

（六）客户的跟踪和后续营销

（七）客户反馈的价值

（八）案例实操与点评

六、市场营销活动的外延合作

（一）市场活动与社区的融合

（二）市场活动与商圈的结合

（三）市场活动与公益慈善的嫁接

（四）市场活动与异业客户资源的共享

（五）成功案例探析

七、活动组织中移动互联网工具的运用

（一）微信营销的功能与方法

（二）几款网络互动 APP 的使用

（三）如何进行视频传播

（四）如何进行话题炒作

（五）如何进行口碑传播和社群传播

（六）案例实操与点评

八、产品组合分类

（一）从客户需求角度出发的产品分类：

1、渠道类产品：借记卡、贵宾卡、个人网上银行

2、理财类产品：安心利得、国债、基金、保险等
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3、融资类产品：消费贷、经营贷、小额贷、车贷、房贷

4、服务类产品：保管箱业务、理财规划、短信通、贵宾增值服务

九、理财规划与产品组合营销

（一）收集客户资料

（二）确定客户目标与期望

案例分析：王先生的理财目标

（三）分析客户现行财务状况

（四）整理提出理财规划

（五）执行和回顾理财规划

十、客户需求分析及对应金融产品服务方案

（一）客户类型

（二）基本特征

（三）主要金融需求

（四）配套产品服务参考

（五）延伸金融需求

十一、业务产品的介绍与推荐

（一）产品说明的 FABE 法则

（二）金融产品组合的有效推荐
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