
银行开门红营销管理策略

培训时间：

2天（6小时/天）

培训对象：

银行客户经理、理财经理等销售人员

课程简介：

    一季度“双节”带来各种机遇，是现金回笼的黄金时机，是抢抓机遇增存款的

最有利时机，如何最大限度的利用行内资源，激发网点人员的营销激情，以高

效、有效、系统的形式牢牢把握春节期间市场活跃和社会各类资金集中回笼的

有利时机，形成行内吸储高潮，进一步增加市场占有份额，切实抓实组织资金

工作成为必须要考虑的问题。

为了实现开门红，同业竞争的外部环境呈白热化趋势，各大银行更是卯足了

劲，纷纷加大推广自身的力度，如何在竞争激烈的状态下凸显本行的优势，全

面分析网点内的资金组织及市场竞争的新动向、新特点，快速占领市场份额，

本课程集合我们与各家商业银行深入合作的多年经验，针对银行网点“开门红”

执行的现状和发展进行了深入细致的诠释，理论与实践结合，确保银行员工能



圆满完成的开门红任务。

课程大纲：

第一节、开门红在银行营销活动中的重要意义

一、开门红工作对各级员工的重要意义

1、高绩效人员——提高收入

2、中绩效人员——增加自己的信心值；

3、低绩效人员——重塑信心

4、主管——借势而为有效的管理团队如何制定开门红目标

二、开门红工作的组织与培训工作要点

1、四会三班之新人的快速育成

1 ）破零班

２）夕会经营

３）绩优班

４）新产品的内训、外训

2、假日破零班

1）产说会经营

2）绩优运作（夕会视频会分享、巡回演讲、提升培训、表彰会议）



三、开门红工作各流程核心要点

1、活动时间段的选择

2、活动范围的选择

3、销售目标的确定

4、奖项设置

1）综合达成奖

2）综合进度奖

3）价值贡献奖

4）县域机构专项奖

5、销售活动主推产品

6、培训积分奖励说明

7、活动组织与追踪

第二节、优质开门红营销的核心举措

一、厅堂视觉营销实战技巧

1、厅堂视觉营销的筹备事项

1）如何从物理环境布局提升厅堂效率？

2）叫号机的秘密？



3）如何做到关注客户的全面覆盖？

4）如何减少错单、落单、空号等问题？

5）厅堂人员如何做好巡视？巡视什么内容？

6）厅堂人员站位、补位、转介与联合如何有价值搭配？

7）如何通过厅堂分区管理服务嵌入营销？

8）如何变投诉为营销

2、如何做厅堂视觉营销传播

1）如何策划厅堂可视化营销，引起客户好奇?

2）如何通过主题建设打造厅堂营销宣传氛围?

2）如何提炼产品的核心要点？

3）如何制作客户一见动心的产品宣传单？

4）如何通过团队的搭配建立蒲公英式的传播圈；

5）如何运用常态话术成功传播产品；

6）快速传播产品的三大训练体系；

3、厅堂一体营销实战技巧

1）如何策划成功厅堂营销？

2）厅堂一体营销流程五步法？



3）厅堂人员如何与客户搭讪，建立良好沟通关系？

4）厅堂人员如何识别客户四法则？

5）厅堂人员如何把握营销开口时机？

6）厅堂人员如何运用二次巡视挖掘客户需求?

7）厅堂人员如何组织策划厅堂高峰沙龙？

8）厅堂人员如何运用常态话术、核心一句快速促成？

9）如何将客户拒绝产生价值互换？

10）厅堂人员如何根据客户情况匹配产品、交叉营销？

11）如何推崇团队，成功推介？

12）如何呈现一体化营销？

13）如何觉察客户信息，快速掌握成交讯息

二、怎么样开展交叉营销

1、交叉销售实施关键

1）建立大营销理念

2）建立高效共享的客户数据库

3）运营人员激活，紧密柜员、大堂经理、理财经理、客户经理等营销配合

2、交叉销售实战训练



1）如何帮助客户发现自身的需求

2）做足功课--了解银行客户分层及需求特征

3）客户需求解析工具—理财金字塔

3、交叉营销的方式

1）网点现场组合

2）理财方案组合

3）活动营销组合

4）联动营销组合

4、交叉营销的模型

1）产品链交叉营销

2）产业链交叉营销

3）客户链交叉营销

4）网络链交叉营销

5、挖掘需求面谈技巧

1）聆听的好处

2）有效聆听=成功销售

3）聆听的 3 个阶段



4）专心聆听 

5）不做假设

6）注意客户和自己的身体语言 

7）复述

8）鼓励客户多说

9）总结和归纳客户观点

10）提问的好处

11）提问能力与销售能力成正比

6、发问的要点及作用

1）切忌咄咄逼人

2）即使不同意客户的观点，也要对事不对人

3）好的发问技巧要加上好的倾听技巧

4）控制谈话

5）寻求适当答案

6）逐一提出问题

7、现场演练

个金条线：



1）银行卡 1+6（通过一张银行卡交叉营销 6 个电子银行产品）

2）个人贵宾客户 1+15+5+1（通过一个贵宾客户交叉营销 15 个产品，5 个

贵宾客户朋友和 1 个企业或单位）

对公条线：

1）小微企业 1+5+5+5（通过一个小微企业交叉营销 5 个产品，5 个高管，5

个上下游合作商）

2）公司客户：1+25+10+10+N（通过一个公司客户交叉营销 25 个产

品，10 个高管股东、10 个上下游合作商，N 个员工）

三、如何利用外拓形式开展社区营销

1、外拓路演的准备工作

1）外拓路演人员及组织

2）外拓路演策划书写作

3）外拓路演活动的全面准备工作

4）赠品、奖品的准备和选择

5）外拓路演活动的报(审)批

6）外拓路演本身的宣传

2、制定可行的现场活动方案



1）选择恰当的时间

2）选择最佳路演地址

3）安排好现场活动内容

4）现场活动的步骤

3、商圈外拓营销前期分工与准备

1）商圈区域营销目标的设定

2）客户类型的划分

3）区域外拓开发事前管理

4）如何进行商圈营销

业态商圈

园区商圈

社区商圈

企业商圈

组织商圈

人脉商圈

链条营销

4、陌生拜访技巧



1）投石问路

2）心理障碍克服方法

3）陌生拜访开场白

4）沟通的语言技巧

5）电话沟通技巧

5、拒绝的处理方法

1）营销的误区

2）客户信息梳理与维护

3）营销常用方法与话术

第三节：如何提升员工开门红的执行力

一 、团队建设的基础

1、团队的形成

2、团队发展的四个阶段

3、如何形成团队的核心价值观

二、打造高绩效团队的利器

1、利器之一：沟通能力

2、利器之二：激励能力　　  



3、利器之三：时间管理

4、利器之四：压力管理

三、企业常见的执行问题 

1、文化原因 

2、管理原因 

3、人员原因

四、建立执行型的企业文化

1、文化导致的执行问题

2、执行型文化的建设过程

3、执行型文化的建立的关键手段

4、执行原理图

五、银行管理者必须领会的执行方针和秘诀 

1、执行的八字方针

1）认真第一

2）聪明第二 

2、执行的十六字原则

1）结果提前



2）自我退后

3）锁定目标

4）简单重复 

3、执行的二十四字战略

1）决心第一

2）成败第二

3）速度第一

4）完美第二

5）结果第一

6）理由第二 

第四节：现场回答大家的疑问


