
课题：理财沙龙演绎技巧 1-2天

课程背景：

银行分支行通过开展网点沙龙活动，可以促进业务的持续增长。每年一度的“双十一”都会

创造出巨大的销售量，银行的旺季营销都会完成半年以上的任务量。这都是运动式市场活

动带了的业绩爆发式增长，本课程从银行活动的目的，举办什么主题的活动，如何举办成

功的市场活动等展开讲解，可以迅速帮助学员提高举办活动的效果。实用性强，易于复制

和操作。李老师每年亲自主办主讲银行银行沙龙活动达数十场，为学员庖丁解牛，让活动

实施者少走弯路，迅速提升活动效果。

课程大纲：

一、银行网点沙龙活动的难点分析

1、活动定向不准确

2、活动邀约不到位

3、活动准备不充分

4、活动现场不热闹

5、活动结束无跟进

二、商业银行做市场活动的定位和意义

1、提供客户满意度

2、产品销售的方式

3、客户交流平台

4、客户转介绍活动

5、宣传造势行为

二、银行营销活动的价值与类型

1、按客户规模分类划分

2、按照举办地划分

3、按照活动目的划分



4、按照举办主体划分

三、如何举办成功的批量获客营销活动

1、营销活动的成功因素-18323原则

研讨：客户活动的时间安排细节

2、营销活动的流程：前置、事中与事后跟进

3、营销活动的前置工作——策划与预热

1）营销活动的策划要点

-女性客户活动、老年客户活动、亲子活动、节日活动策划要点

-市场活动的第三方合作模式探索

案例：交通银行财富三进活动

案例：节日营销系列活动

案例：六一儿童节活动设计

案例：女性客户系列活动

2）营销活动的预热

--利用多渠道预热造势：网点宣传渠道、微信平台、合作伙伴、客户朋友圈

3）如何邀请客户

营销活动的准备工作表

工具：客户邀请流程和短信 话术模板

4、营销活动的事中工作

1）使用理财营销活动的标准流程举办小型理财营销活动

2）营销活动突发事件的处理

3）营销活动气氛的塑造：座位、场气、灯光与温度等

4）营销活动的高品质服务：茶点与服务



5） 高成交推介会的成功 3+1模型

6）营销活动中的专业推崇环节的设置

7）活动现场实施常见问题

5、理财营销活动的后续追踪——获得成交的关键

1）有效跟进的节奏感--黄金 72小时

2）设计有效的客户问卷

3）回访目标分类

4）客户跟进的小技巧

5）客户跟进的话术

6、理财营销活动后的评估与总结

1）图文并茂原则

2）借助媒体宣传造势

3）内部总结推广

7、活动效率管理技巧

1）活动的时间管理-甘特图

2）活动邀约成功率-电话量与邀约流程

3）活动现场信息收集率-签到与调查表

4）现场客户销售成功率-现场销售环节（产品、促销）

5）现场客户互动效果-活动设计与主持能力

6）后续跟进效果-跟进话术与时间管理

8、课堂演练

场景一：请学员组织一场微沙龙

场景二：请学员介绍我行金融产品



 


