
商业银行开门红课程

前言：随着银行间竞争的不断加剧，以及受整个市场环境的

影响，尤其是今年的疫情影响，银行一年一度的开门红变得越来越

难做，另一方面，开门红期间业绩整体压力变大，员工也来越来无

感化。如何做好开门红，就要从重塑营销体系做起，从管理层到营

销层两个方面来解决开门红营销战略问题。

课程背景：

本课程就开门红整体实施给出具体实施操作步骤，确保春季营

销活动保全年、领先同业争第一的目标实现。通过对本课程开门红

—营销总策划与产能倍增之道的系统学习，使学员对银行营销有一

个系统的策划框架，从而帮助银行打响开门红。通过对本课程的系

统学习，营销技能提升以及系统学习营销实施的步骤。达到功在银

行、利在员工、益在客户，提升客户价值、提升银行业绩、提升团

队素质、提升员工薪酬的目的。

课程收益：

1、 掌握银行营销现状与未来趋势

2、 了解开门红意义所在

3、 开门红的创新型打法

4、 开门红中的营销技巧



课程大纲：

第一讲：开门红营销新特点

一、 客户金融习惯的改变

1、 单一储蓄产品向多元化产品配置

2、 客户单一金融需求到非金融需求

3、 网络支付和平台的冲击

4、 物理网点依赖性减弱

二、 宏观经济面的低迷和不稳定性

1、政策不稳定性带来的社会投资和资本流动的不确定性

2、务工群体返乡和本地化

3、传统流动性淡旺季的平均化

三、 变革时代的到来

1、同业新变革

2、金融网点新模式

四、我们该如何应对

1、客户价值链的变化

2、员工价值链的变化

第二讲：开门红管理困局及破解之道

一、定目标

1、业绩目标



2、机构收入

3、蓄客数量

4、目标分解及规划面谈

二、定路径

1、数据转化率

2、机构收入营销成功率

三、定抓手

1、电话邀约

2、外拓/精准走访

3、自主/联谊会

4、爆点/优惠活动

四、节点控制

1、计划评审

2、主动汇报，信息获取

3、事后复盘

第三讲：开门红行动计划

一、守住厅堂阵地

1、厅堂氛围营造

2、厅堂服务与厅堂微沙龙

3、2个 100%落地

二、新媒体营销



1、二维码引流

2、朋友圈营销

3、短视频直播

三、有效开展外拓片区走访

1、现阶段外拓营销现状

2、客户经营五阶段

3、外拓营销 12字口诀

4、客户跟进 1369模式

四、真正关注存量客户

1、向存量客户要产能——客户分类经营

2、中端客户重营销，出产能

3、高端客户保规模，防流失

4、抓心客户 9宫格

5、定期跟进工具

6、持续关怀谈资

7、由社会空间进入私人空间

五、营销活动策划

1、为什么要频繁的做各类活动

2、我的主要客户群体是哪些

3、我的客户群体有什么特征

4、我的客户群体的营销痛点是什么

5、透过不同客户群体的非金融需求的满足而满足金融需求



6、几类不同客户群体营销活动示列

7、会议营销运营模式

第四讲：营销技巧实操训练

一、销售基本功训练

1、说

2、问

3、听

4、引

5、心

6、赞

二、模压训练

1、巧妙引导、激发需求

2、突出核心、展示亮点

3、强调利益、因客而异

4、罗列证据、反复证明

5、专业易懂、贴近生活

三、SPIN销售法

1、背景问题

2、难点问题

3、暗示问题

4、利益问题



5、需求访谈逻辑结构和诊断工具

四、客户异议处理

1、嫌货才是买货人

2、表示理解

3、澄清确认

4、解释说明


	课程大纲：

