
《2022年银行开门红旺季营销暨存贷款产能提升》

课程大纲：
课程背景：

 新冠疫情还在持续影响，加之国家双减政策，三次分配等不断推出的新政，

对不同行业客户的影响越来越大，2022年开门红如何布局？

 基金、理财、保险、贵金属、存款任务越来越重，客户见面机会却越来越

少，2022年开门红如何提前获客？

 金融客户年龄偏大，年轻客群不足，2022年开门红如何提前蓄客？

 随着短视频自媒体的普及，客户的理财、保险意识越来越强，自身越来越

专业，2022年开门红员工应该怎么活客？

 客户存款结构不均衡，客户年龄偏大，2022年开门红怎么才能短时间改变

现状？

 2020年进入了智慧社会、智能社会、客户离银行网点越来越远，2022年

开门红如何线上获客及维护？

 微信、支付宝改变了人们的消费习惯下，开门红怎么做？

 网点微沙效果不尽如人意、厅堂营销在开门红如何做更有效？

 服务越来越好、客户不满意度越来越高、开门红如何获客？

 中低端客群不给礼品不办业务情况下，开门红怎么做？

 银行营销活动年年做，开门红营销活动如何更高效？

 异业联盟做了几年，开门红如何做怎么才能使商户更加忠诚？

 高端客户即使给钱，也不一定忠诚情况下，开门红怎么做？

 员工每年都已经疲惫情况下，开门红如何调整员工士气？

 本行产品没有优势的情况下，开门红怎么做？

 针对外出务工群体、商户、公务员等不同客群，开门红怎么做？

 竞争对手花样繁多营销方式，开门红怎么做？

本课程从客户的金融需求与非金融需求两个方向，以客户购买金融产品的

心理过程、员工获客能力、获客新方法、短时间获客年轻客群的方法、新媒体

工具的运用、存量客户开发及维护、获客渠道创新、商户开发、厅堂营销、产



品组合营销、营销新工具运用、员工自发工作等角度进行设计，以客户购买习

惯为核心，银行实际案例主线，工具全程化进行针对化讲解。

课程学员：行长、部门经理、支行长、客户经理

课程收益：

1、明确 2022年开门红的战略方向

2、提升员工自主工作的态度与方法

3、掌握开门红营销中客户购买金融产品的核心要素

4、掌握提升网点客户良好体验的方法

5、掌握开门红营销获客新方法

6、掌握开门红线上工具的使用方法

7、掌握银行开门红营销策划的核心方法

8、掌握客户面对面营销的四大技能

9、掌握活动活动营销策划全流程

10、掌握微信获客成交与维护客户的八大技能

11、掌握商业联盟谈判的技能

12、掌握存量客户再开发及维护的技能

13、掌握开门红营销全过程管理技能

14、掌握开门红团队士气激烈的方法

授课形式：

案例、互动、分组讨论、案例教学、行动学习  

课程时间：1-2 天  6 小时/天

课程大纲：

第一部分  2022年开门红现状分析与战略定位

1、银行 2022年的获客—蓄客—活客—留客—带客战略定位

    讨论：战略方向的正确与否决定了战术实施的难易

2、双减出台、三次分配、新冠疫情等形势下银行开门红现状

   案例分享：新政对银行客户的影响，银行开门红该如何应对？

3、科技不断进步对银行行业的影响

   案例分享：“银行无处不在，就是不在银行网点”下的开门红定位



4、未来银行及从业人员的新角色

   案例分享：从金融需求到非金融需求的彻底变革

第二部分 银行开门红营销之产品、客户与员工

1、互联网金融下的银行营销核心是什么？

   案例分享：银行营销的本质

2、银行产品核心价值是什么？

   案例分享：互联网解决不了银行产品核心价值

3、银行客户购买产品过程的四大演变趋势

   案例分享：客户购买银行产品的“从功能到参与”的演变

4、银行客户购买金融产品的核心要素

   案例分享：符合三大核心条件下的产品客户为什么还不够买？

5、银行客户购买过程中客户需求的两大核心要素

   案例分享：站在不同角度客户的不同需求之因

6、以客户为中心的工作

   案例分享：以客户为中心还是卖产品完成任务为中心？

7、如何做一个专业的理财经理

   案例分享：3 月底客户主动存 1000 万帮理财经理完成任务

第三部分    开门红营销的四大方式之活动营销

一、活动策划与实施之客户邀约技巧

1、活动策划与实施前的客户分类管理

   案例分享：客户分类营销的三大原则及技巧

2、活动策划与实施客户邀约三大方式

   案例分享：传统、新媒体、转介技巧运用

3、活动策划与实施客户邀约话术技巧

   案例分享：站在谁的角度说问题？

4、活动策划与实施邀约客户异议处理技巧

二、活动策划与实施主题选择技巧

1、活动主题与产品的匹配原则

 案例分享：某行“小小银行家”半月 300 万存款



2、短期活动主题与长期活动主题选择的标准

  案例分享：持续性与即时性活动主题区别

3、活动主题名字选定的两大要求

  案例分享：客户的四大需求决定的活动名字

三、活动营销实施过程控制
1、活动营销的人员分工原则
   案例分享：流程表单管理原则
2、活动营销实施的三大注意事项
   案例分享：客户、员工、场地
3、活动营销前的礼品及接待话术
   案例分享：给的是否是客户想要的及良好的语言习惯
4、活动营销实施的现场管理
   案例分享：从签到到送客
5、活动营销中的现场营销的切入点
   案例分享：产品的广告植入
四、活动营销后续跟进
1、活动营销的后续跟踪
   案例分享：不能为了做活动而做活动
2、活动营销后续跟进的三大技巧
3、活动营销后续优化持续改进方法
五、银行活动营销集锦

第四部分    开门红营销的四大方式之圈子营销

1、一家一个半月完成开门红任务银行的制胜法宝——微信
   案例分享：一个半月完成开门红任务的 146.11%
2、银行未来营销的趋势——圈层圈子营销
   案例分享：一个银行行长的圈子
3、圈子营销的核心工具——微信营销
   案例分享：某支行微信营销成果：半月新增 300 万存款
4、微信在银行营销运用中的六大方法
   案例分享：（1）47个赞=530 万；（2）21个群=620客户=4700 万
5、银行营销之圈子建立的四大方法
   案例分享：某行“企业家公益大讲堂”
6、银行行微信营销案例集锦

第五部分  开门红营销的四大方式之商盟营销

1、银行商盟营销的核心思想
  分享：银行有我们商户想要的所有客户

2、银行商盟营销成功的核心
   案例分享：对客户精准分类

3、银行商盟营销的三大步骤
   案例分享：谈-合-跟



4、银行商盟营销案例集锦
案例分享：为什么有的银行“红酒、牛奶、锅随便送不花钱”？

第六部分  开门红营销的四大方式之存量客户开发与维护

1、银行客户关系分级维护的必要性
   案例分享：您多久没有理你的客户了？

2、银行客户关系分级维护的 3大核心功能
   案例分享：40 万一年定存送一辆电动车的失败案例

3、银行客户维护的常用方式
   案例分享：知己的“由来”

4、银行客户“生命”周期的管理
   案例分享：“舍得”原则

5、银行客户关系维护流程
    案例分享：某行一次客户维护带来的 1700 万存款

6、存量客户开发之客户分类营销管理
   案例分享：客户分类营销的三大原则及技巧

第七部分  开门红营销之网点现场环境精细化管理

1、送上门的客户必须留住
2、银行网点功能区的合理划分的依据
    案例分享：兴业银行网点案例分享

3、银行网点硬件环境的客户最佳体验设计
4、让“不动”的硬件自己卖产品
    案例分享：恒丰银行的 120 万理财客户的开发启示

5、银行网点分区的案例分析
    案例分享：以客户方便为核心的网点带来的绩效提升

6、现场环境管理要点分享
第八部分  开门红营销之银行网点服务精细化管理新模式

1、“服务比十年前好，投诉比十年前多”带给我们的思考
    案例分享：网点以客户为中心的服务设计

2、服务营销 4.0下的网点客户满意度提升的三大核心要素
    案例分享：网点万能服务营销的一句话

3、网点客户预期管理流程梳理
    案例分享：某银行客户为什么等待更久反而满意度更高？

4、客户投诉处理的原则及技巧
 案例分享：处理投诉的流程设计方法

 视频分享（多家银行视频案例分析）



第九部分     开门红营销营销之员工四大技能提升

5、银行营销技能之换位思考能力提升
   案例分享：他行VIP 就是我行VIP对我们的启示

6、银行营销技能之倾听能力提升
   案例分享：一句话听出来的 40 万存款客户

7、银行营销技能之赞美技巧能力提升
   视频分享：改变语言改变世界

8、银行营销技能之提问能力提升
   案例分享：四个问题直达客户需求

9、开门红营销过程管控的核心工具
  案例分享：随时、随地、不花钱，员工不反感的营销过程管控的办法

第十部分   开门红营销之团队士气重建

1、没有不能完成任务的员工
案例分享：军队、麦当劳的启示

2、团队建设的两大方法
1）教还是引导？案例分享：一个银行领导的管理的经验

2）奖励还是激励？

3、良好团队氛围的持续营造
案例分享：晨会不能开成追悼会

4、银行执行力打造的三大核心技巧
   1）业务流程的执行能力强弱

    案例分享：某银行高效率执行能力经验分享

   2）管理者的执行习惯强化

   3）员工的执行能力训练  讨论：员工不会执行还是不愿意执行？

第十一部分   开门红期间商贸客群批量营销信贷业务

1、个体工商户金融需求主要敏感点（基本需求、核心需求、超期望需求）
2、吸引商户的策略（扩客源、帮宣传、助经营、送实惠）
3、临街商铺结算业务切入（POS 收单、扫码收单）获取优质客户
4、专业市场类商圈的开发策略（基于经营场所共性开发）
5、商超类商圈的开发策略（应收账款质押模式）
6、商圈客户的营销拜访流程六部曲
7、如何通过厂商年底“订货”批量开发商贸客户信贷业务
8、如何向商户推荐我行优势产品——信贷等业务
9、案例 1：XX商城商户批量开发
10、案例 2：南宁、西安多地借助“人脉掘金”模式批量获取商户策略
11、案例 3：商超类客群批量开发方案



12、案例 4：专业市场类客群批量开发方案
第十二部分   开门红期间企业客户信贷业务营销

1、开门红期间中小企业走访目标定位（纳税大户、用电大户……）
2、中小企业客户开门红期间信贷需求排查（结算支付资金缺口、工资、纳税、

原材料采购、扩规模）
3、僵尸企业盘活契机（资金链断裂成因解析、转机质量分析）
4、企业的拜访模式：陌生拜访，电话邀约，托人邀请，集中营销等
5、如何寻求三方合作（园区管理方、商户、协会……）
6、如何推动三方风险协管
7、组织和实施园区“金融直通车”活动
8、案例：XX园区银政合作方案

第十三部分   开门红期间农区市场信贷业务营销

1、农区市场关键客群：外出务工人员、返乡创业人员、大规模种养殖户……
2、农区市场开发重要阵地：集市、便民服务店、超市、校园门口……
3、如何促进农机、农资多方合作平台
4、如何借助合作社等机构实现批量获客
5、如何寻找农村“致富能手”等优质客户
6、如何紧抓“春播”时节拓展信贷业务
7、如何提供农户用信率（很多地区整村授信用信率不足 40%）
8、案例：与农机公司合作开发购买农机客群
9、案例：批量开发特色种养殖客群

第十四部分   开门红期间外出务工及外出经商客群信贷业务营销

1、返乡农民工贷款偿还能力和还款意愿的指标设计
2、多渠道获取农民工信息的交叉检验
3、农民工授信的关键信息点及信息收集渠道
4、行外信息库的整合
5、全面推进返乡农民工授信需要肃清的两大障碍
1) 信用环境障碍

2) 私下建立的借贷平衡关系

6、基于返乡农民工贷款用途的五大场景化营销
7、返乡创业的四种类型农民工的用信引导
1) 核心技术型（特色种养殖、生产加工经营、无人机作业服务）

2) 创新理念型（电商、微商创客、自媒体拍客）

3) 政策红利型（政府引导和扶植）

第十五部分   开门红期间公务员及企事业单位职员信贷业务营销

1、选择什么样的机构及企事业单位？
2、公务员客户授信五大原则
3、由公务员客户的痛点引发的金融需求
4、给公务员一个贷款的理由（如何挖掘公务员贷款需求）



5、公务员客户两种开发模式
6、公务员客户开发七大流程关键节点
7、如何推动机构及企事业单位的信贷产说会
8、信贷业务产说会成功五要素


	课程大纲：

