
2019 开门红必红
课程背景：

2018 年是我国改革开放 40 周年，银行业因内外等综合因素走到了一个特殊的

历史时期！竞争更加白热化！又到了 2019 年的银行业开门红阶段，时间紧迫

各行破旧出新、突出重围、抢占先机、占领市场份额均显为重要的战略发展地

位！鉴于此背景，今年戴老师的开门红课程根据对银行业的进一步深度研究和

全局深入辅导接触，再一次与时俱进地更新了本课程内容！本期课程的收益：

1. 管理层提升管理能力

2. 员工提升活动策划，活动组织，客户分析，客群定位，客户营销等等实战技

能和思维。

3. 全体人员都将在开门红的实战活动中全力以赴地行动！

4. 全体人员将对开门红的阶段有个清晰的认识！

5. 全体人员将对在每个阶段应该采取何种营销策略有拨云见日地认识！

6. 所授内容全部来自实战的思考、提炼和升级，极易转化到实战！

7. 开门红！一定红！

适合对象：开门红全体参战人员：管理层和一线员工

课程时间：2 天，6 小时/天。

课程大纲：

第一讲：当下中国银行业现状

a、   银行工作压力的来源----经济下行和转型中的中国银行业



b、   银行业经营模式转变对从业人员（管理层&基层人员）的冲击和挑战

c、   如何应对变革--银行从业者的危机意识与应变心态

d、   开门红的意义，如何面对开门红的正确心态

e、   开门红取得胜利的主要因素

第二讲：切入痛点，打好开门红战役

a、   银行业开门红营销的痛点

b、   每年的开门红营销，对老客户有哪些影响？如何趋利避害？

c、   开门红活动取得胜利的关键因素有哪些？

d、   开门红的营销人员必备四大核心思维—换算思维、情感思维、送礼思维、

漏斗思维

e、   开门红激励考核方法的“纵横思维”

f、   解决开门红本应“红而不红”的终极法门

第三讲：开门红网点产能来源分析

a、    网点负责人如何对网点经营现状进行分析

b、    如何找出网点产能的主要来源

c、    如何找到网点当前经营管理中的问题

d、    开门红打法中存在的问题

第四讲：网点负责人开门红目标分解核心关键

a、   网点开门红目标分解到客户

b、   网点开门红目标分解到活动

c、   网点开门红目标分解到员工



d、   网点开门红目标分解到行为

e、   网点开门红目标分解到时间

第五讲：网点负责人开门红旺季促销能力

a、 网点负责人如何在旺季抓好员工过程管理

b、 网点负责人如何在旺季辅导员工开展好客户营销

c、 如何利用绩效考核调动员工的积极性，全员参与，形成良性竞争机制

第六讲：开门红的“三个引爆”

a、   引爆厅堂营销氛围方案策划

b、   引爆异业联盟活动方案策划

c、   引爆精准化客群营销策略

d 、  开门红所必须的物料准备

第七讲：不同圈层客户常用激活技能（存量客户深度掘金）

a、   对公零余额基础结算账户电话邀约（“帮助”邀约）

b、   个金休眠客户电话邀约（破冰邀约）

c、   服务升级客户电话邀约（服务邀约）

d、   尊贵体验客户电话邀约（专属邀约）

e、   沙龙活动客户电话邀约（活动邀约）

第八讲：如何解决开门红中期疲软症状

a、 开门红先进模式设计

b、 开门红政策支持



c、 开门红中期攻坚誓师大会和调度会如何设计和开展

d、 管理层如何把控当下激励和愿景激励的尺度

第九讲：除了零售客户，如何拿下企业大客户？

a、   深度剖析客户经理和支行长营销大客户时的痛点

b、   为何我们对大客户的营销很多时候不尽人意，屡次没有下文？

c、    公司类客户到底最喜欢什么样的银行营销人员（我们）？

d、    搞定大客户（公司负责人和公司财务负责人）的不二法门的精彩分享

第十讲：客户关系管理与维护

a、   客户信息档案

b、   建立情感账户

c、   精准开展客户经理的“错位营销”

d、   客户经理对客户进行精准“错位管理”

第十一讲： 如何做好本行开门红活动（行动学习技术精彩分享）

a、    定位主题

b、    确定思路

c、    五大支撑

d、    层层升入

e、    甩掉“孤儿”



f、    城镇会议

g、    方案敲定

h、    后期实施


