
《银行沙龙活动精准策划与高效组织》课程大纲
授课人：支崟

一、课程背景：
在银行业市场化竞争日趋激烈和互联网第三方理财公司强势崛起的当下，银行开始考

虑通过各种营销手段来拓展自身业务。沙龙营销是重要的营销手段，具备上可对接产品说
明会，下可衍生小型网沙，同时大家日趋看到了沙龙营销的威力，带来大量的客户及可观
的销售业绩。于是，在各路银行开始蠢蠢欲动，忙了一番之后，发现收获远远不如预期，
付出并没有获得应有的回报。

二、本课程能够使受训者获益如下：
1、全面掌握沙龙活动精准策划方案；
2、掌握会前、会中、会后的全面邀约客户技巧；
3、提高现场营销效果，有效提升签单率；
4、通过情景模拟演练获得组织活动经验；

三、课程时间：
浓缩版：1天，6小时/天，以大量实务操作代替传统理论授课
加强版：2天，6小时/天，除标准版课程内容外，增加整体策划及全真沙龙情景模拟、点
评。

四、授课方式：
（1）案例分析
（2）情景互动
（3）小组讨论
（4）全真模拟（加强版）

五、课程大纲
第一讲：活动分层分序分阶段管理（2H）
1、活动分层（案例分析）
银行理财品牌营造
客户答谢与情感联络
产品营销及后期体验
2、活动分序（小组讨论）
健康管理序列
亲子教育序列
时尚消费序列
成长投资序列
3、活动分阶段管理（案例分析）
策划期：你的活动真的有人光顾嘛？
推广期：请用对你的推广方式
邀约期：你是投资顾问还是推销员？
执行期：令人厌恶的作秀还是真诚的分享会？
追踪期：完美的沙龙没有业绩产出的原因
总结期：沙龙后的意外产出及下一场会更好



第二讲：活动产能目标设定（1H）
1、产能挖掘的 3个层次（情景互动）
产品层；客户层；客群层
不同产能挖掘层的经营要素
2、合作渠道分类（案例分析）
目标客户数量维度
品牌宣传维度
寻找高效合作渠道
3、产能目标的设定（案例分析）
活动分层与产能匹配
活动分序与产能匹配
活动分阶段与产能匹配

第三讲：单次沙龙活动效能管理实务(2H)

1、活动前：客户邀约（情景互动）
第一步“关联”：寻找切入点
第二步“参与”：不要单向推销
第三步“利益”：找到客户痛点
2、活动中：客户接洽（案例分析）
服务认可的促成：银行的专业度
产品意向的促成：以客户价值投资为核心
3、活动后：活动追踪（小组讨论）
情感保温：礼多不怪，情到自成
合作延展：有会必到，客户裂变
价值转换：先做朋友，再做客户

以下为增强版增加课程：
第四讲：整体沙龙活动策划与效能管理实务（3H）
1、组织设计（案例分析）
分支行联动：确定长期、中期、短期活动内容
网点部署：网点小沙如何呼应整体沙龙活动
2、费用拨备价值衡量（小组讨论）
业务指标与费用拨备：沙龙预算如何细到锱铢？
传播价值与费用拨备：沙龙完成后的营销跟进。
3、传播的组织（案例分析）
自有渠道：平台，媒介
合作渠道：合作伙伴
4、团队提升训练（情景互动）
拓客团队人员：精准邀客，客户群自我持续扩大
会务策划人员：设计的会议内容如何让顾客持续保持价值观的演变
会务执行人员：主持人的选择、控场人员的培训和互动控制、现场价值客户的转化时间点

第五讲:全真沙龙情景模拟及点评（3H）（情景互动+小组讨论）



全真沙龙情景模拟，模拟客户评分，全面掌握沙龙策划及组织。


