
银行旺季营销与开门红营销战法训练

课程背景：

在辞旧迎新之际，对于各大银行来说已经拉开“火拼”的序幕，如何在开门红中

脱引而出，如何实现存款新增，产品热销的盛况呢?是每个银行人需要思考的主

题。然而贵行是否也面临以下问题：

1、一季度，各家银行都在抓“开门红”，面对存款压力，咋办？

2、营销团队能力薄弱，方法单一，仅靠关系冲业绩，还有无其他方法？

3、产品同质化严重，客户不断的流失，新增客户有限，大客户又挖不动，咋

办？

4、各家银行都在抢客户，出台了很多优惠政策，客户只注重收益和礼品，不

相信我，咋办？

5、对公业务难做，保险、基金难卖，电子银行、卡类产品又推不动，中间业

务量上不去，又咋办？

培训对象：银行行长、个金行长、网点主任、个金、对公、零售、理财客户经

理（团队参加效果更佳）



培训时间：两天

课程大纲：

模块一：如何做规划？

培训内容：

一、开门红如何规划？如何设定目标与分解目标？

二、如何制定营销策略？如何进行考核？

三、开门红的五大营销战法与员工信念打造。

达到目的：

一、做规划，定考核，控过程，达结果！

二、让员工明确方向，知道怎么做！

三、相信自己——信心比“黄金”重要！

模块二：流量客户营销

培训内容

一、营销动线设计与如何厅堂淘宝？

二、如何识别客户，引发兴趣？如何成交？

三、智能机具旁如何营销？如何开展厅堂微沙龙？

达到目的：



一、精通客户从不需要到成交的十大工具！

二、提升日均存量 30%业绩的营销战法！

流量客户营销—厅堂营销

         

流量客户营销—厅堂微沙龙

        

模块三：存量客户营销

培训内容

一、如何筛选有价值的客户？



二、如何进行话术设计与电话营销？

三、如何邀约与设计客户金融方案？

达到目的：

一、梳理目标客户，成功进行电话营销！

二、设计话术，掌握让客户欲罢不能的心法！

存量客户营销—电话扫描

   

模块四：新增客户营销

培训内容：

一、如何外拓营销？挖他行客户的策略

二、外拓人员的组织、规划、营销话术与实战

三、如何策划陌生商户的沙龙？如何拉赞助？

达到目的：

一、员工能外拓实践，迈开腿、张开嘴，敢营销！



二、掌握如何给商户搭建平台，合作共赢！

新增客户营销—进商圈

       

新增客户营销—进企业

       

模块五：批量营销

培训内容：

一、会议营销的策略与营销流程动线设计

二、客户如何分类？邀约客户的方法



三、推广的策略与成交时点的把握

达到目的：

一、学会邀约客户，调动氛围，联动营销！

二、通过会议营销，找准时点，迅速成交！

批量营销

            

外拓沙龙——银商联盟



模块六：大客户营销

培训内容：

一、如何精准的识别与筛选客户？邀约的关键与话术

二、陌生大客户如何开发？

三、怎么面谈？谈什么？如何把握关键点？如何成交？

达到目的：

一、找准大客户营销的切入点：关系与专业！

二、除了成交，掌握维护大客户的关键点！

大客户营销



 

部分案例

中国工商银行崇州支行

打造标杆网点项目

中国邮储银行资阳分行

外拓营销项目业绩展示



中国银行成都开发西区支行

打造营销标杆网点项目

中国工商银行滨江支行



打造营销标杆网点项目

中国建设银行攀枝花分行

外拓营销项目业绩展示


