
银行网点客户活动策划和落地

课程背景：
为顺应银行日益竞争的环境，零售客户的日常维护已成为业务发展的重要一环，而开展

客户活动则更成为日常维护中最重要的一件事。但是，如何让客户愿意来参加活动，这是很
多基层员工，甚至于管理者都非常伤脑筋，搞得好，客户很喜欢，互相间信任度提高；搞得
不好，客户远远避之，互相间越发疏远。

那么，什么样的活动是受客户欢迎的，银行在策划活动时又如何才能做到因地制宜、 因
人而异？这门课将为广大银行管理人员和基层营销人员解开迷惑。

课程收益：
● 让银行管理层可针对性地结合银行业务方向和重点，通过整体策划和落实银行客户活动 ，
迅速提高银行业绩；
● 让银行网点营销人员因地制宜、因人而异的策划适合客户的银行活动，找到营销突破口，
促进业务成交率；
● 加强银行与客户的沟通，从而促进客户主动与银行人员联系，提高互相间的粘合度，逐
步改变银行人员被动营销的模式。

课程特点：
● 课程思路清晰：从现状引入，让学员感知活动策划的重要性，从而引导学员从策划开始 ，
了解开展活动的全流程，并指常见的活动营销误区；
● 课上头脑风暴：通过实战中的各类案分享、剖析，让学员领会银行营销活动策划的精髓 ，
并通过多样的教学方式，学员可以现场脑洞大开，设计策划切实网点实际的活动方案；
● 适合实战操作：通过活动现场的互动演练，学员间可以充分交流、从银行、客户、业务
等多层面提出方案修改意见，更利于后期在实际工作运用，并具有较强的复制性。

课程时间：2 天，6 小时/天
课程对象：银行网点管理人员、银行网点负责人、网点营销人员
课程方式：专题讲授+案例剖析+现场演练+互动研讨

课程大纲
第一讲：什么是银行营销活动策划？ 
一、目前各银行开展营销活动的现状
1. 过去我们是怎么开展活动？
2. 开展活动过程中遇到哪些问题和困惑？
分组研讨：各银行开展营销活动的现状
二、定义什么是银行营销活动策划
1. 什么是银行营销活动
2. 银行营销活动的具体分类

第二讲：为什么要开展客户活动？（目的）
一、从银行层面来分析
1. 树立品牌
2. 粘合客户
3. 促成业务



二、从客户角度来分析
1. 制造回忆
2. 产生交流
3. 寻找由头
三、从员工角度来分析
1. 提升维护能力
2. 摸底了解程度
3. 检验维护成果
四、目前银行开展营销活动的误区分析
1. 轻营销重沟通
2. 少推荐多收获
3. 疏外援亲员工

第三讲：怎么样策划银行营销活动？（实施）
一、活动策划思路
1. 活动流程 9 大环节
思考：过去最忽视哪个环节
2. 了解参与各方的实际需求：银行方+客户方+内容方
3. 活动形式分类：单个、系列、阶段
二、营销活动流程——活动前分为四步骤
1. 如何确定主题
1）客户策划活动—围绕两个纬度：线上线下、富人闲人商人
案例分享：低成本类、亲子类等
2）时间策划活动—围绕三个纬度策划：公众假日、班前班后、随时随地
案例分享：如端午节、母亲节等
3）指标策划活动—围绕银行现阶段的重点指标
案例分享：如电子银行、存款等
互动：实例解析某银行开门红期间的部分活动
2. 如何明确对象
1）活动目的明确
2）客户对象描述
分组研讨：学会给不同活动的客群画像
3. 如何流程安排
1）固定模板
案例分享：提供活动模板格式，供参考
2）固定员工分工
3）固定活动人员
4. 如何前期准备
1）宣传到位
案例分享：以图片分享为营业厅堂内和厅堂外宣传为主
案例分享：以故事分享在各合作平台（居民区、楼盘、商户、公共场所）做宣传
案例分享：以经历分享在公共场所（公交站台、市民广场、街道路口、景点公园）做宣传
案例分享：以经历分享在各类媒体（网络、电视、广播、报纸、自媒体）做宣传
实例解析：某农商行开门红营销活动宣传方案
研讨互动：活动宣传时，我们可以做些什么？
2）流程编排



a 如何根据活动不同布置会场
案例分享：布置时的注意点
b 如何根据活动需要选择讲师
c 如何指导活动主持人写串联词
d 如何合理编排活动内容顺序
e 如何准备活动现场所需物料
f 如何安排人员记录现场影像
g 如何保证电子设备井然有序
3）预案前置
三、营销活动流程——活动中（主要分为两个步骤）
1. 如何邀约客户
1）如何确定参加的客户名单
2）如何选择合适的通知形式
话术演练：应对邀约客户时常见的几种回答方式
2. 如何现场开展（主要是活动当日流程）
1）热情签到的常用做法
2）暖场设计的常用形式
3）提前安排现场内应
4）怎么做到高潮有度
5）结尾最好余犹未尽
四、营销活动流程——活动后（主要分为三步骤）
1. 如何理性处理员工反馈
1）及时发现员工情绪变化
2）多听善思员工多重评论
3）深刻反思活动完善之处
小组研讨：分析员工活动中出现的问题及应对方法
2. 如何做好客户事后回访
案例分享：如何设计回访话术
3. 三个方面合理评价活动效果：客户满意、业务达成、潜力评估
案例分享：营销活动总结的模板参考
分组演练：设计一个棋牌活动
分组研讨：活动可以收费吗？

第四讲：节日营销银行活动策划
一、按时间策划
1. 春季节日营销活动
1）时间三大特征：节日集中、交易集中、人流集中
2）营销四大人群：回家民工、留守父母、留守子女、工薪人士
案例分享：写春联、剪窗花......
现场演练：题目《温暖......》
2. 夏季节日营销活动
1）时间三大特征：节日分散、出游集中、交易清淡
2）营销四大人群：情侣型、驴友团、家庭型、旅行社
案例分享：游公园、讲故事......
现场演练：创意家人的节日
3. 秋冬季节日营销活动



1）时间三大特征：节日不多、丰收在望、交易回归
2）营销四大人群：新婚族、老年团、网购族、商户团
案例演练：说说冬令进补那些事
现场演练：金秋行动
案例分享：多样的国庆活动
二、按时间系列策划
案例分享：孝天下
案例分享：秀天下
分组演练：题目《四季美》

第五讲：社区营销银行活动策划
一、结合社区梳理资源
1. 从两个层面梳理：地缘、人缘
二、居民区
案例分享：怎么敲开业主之门？
1. 开业前可以怎么营销？
2. 开业后可以怎么营销？
三、商业区
案例分享：如何与异业联盟建立长期活动合作
1. 如何围绕“消费交易”策划？
2. 如何围绕“电子银行”策划？
3. 如何围绕“校园区域”策划？
分组演练：题目《我最优》（活动设计）
实战演练：策划新网点开业的营销活动

第六讲：银行活动策划延伸思考
一、客户端
1. 如何创造与客户见面的机会？
2. 如何在社区找到核心关键人物？
小组研讨：约见客户的理由
案例分享：各类人群开展活动的注意点
二、业务端
1. 如何提供拓展业务的舞台？
三、员工端
1. 如何鼓励员工主动承办活动？
案例分享：营销活动举牌制
2. 如何研读上级行的营销活动方案
四、资源端
1. 如何利用现有合作伙伴共同参与？
2. 与不见面媒体的合作方式
分组研讨：与异业联盟策划活动
现场演练：网点活动的全年活动策划方案


