
《开门红营销模式创新和活动策划》课纲

课程背景

目前银行业正逐步被互联网经济模式冲击，传统营销模式已经

无法满足客户预期。

银行个人业务已经从信息不对称的远距离作战变成了信息全公

开的近身肉搏，且战况越来越惨烈。由于长期的过度营销，现如

今理财经理们的营销模式顾客已产生疲态心里。互联网金融和大

银行提高收益率的冲击，导致我们付出的成本越来越高，顾客策

反成功难，稳定下来更难。营销费用的支出和业绩获取不成正比

课程目标

 开什么：开门、开源、开头、开创……

  门在哪里？

 怎么红？市场调研、目标、策略、计划……

课程时长 一天

课程大纲 第一讲：厅堂氛围营造的目的是什么？聚焦、导流、转化！

1．用氛围激发客户

2．给客户一个理由

3．让客户愿意来

4．让客户愿意留

5．让客户愿意转



第二讲：厅堂氛围营造的形式

1．静态形式

2．动态形式

3．厅堂氛围如何营造？

4．静态氛围营造重点

1）临街展示：让客户愿意来！

2）橱窗布置、LED跑马屏、灯箱、公告栏、单透膜

5．厅堂享尊贵--贵宾特色服务

6．积分享好礼--兑换礼品（橱窗）

7．购物享优惠--优惠商品（橱窗）

8．活动享快乐--近期活动安排

9．生活享品质--权益展示

10．产品销售--跑马屏

11．促销活动--促销活动海报

12．入口展示：让客户愿意买！

1）行长推荐榜、热销产品排行榜、理财专家榜、本周活动介

绍、积分兑换礼品架

2）让客户进入报名状态、参与状态、购买状态

13．厅堂展示：让客户愿意转！

1）座椅背后资料袋、天花吊旗、柱面、墙面、地面、积分权益

公告、达标专项、礼品码堆



2）厅堂享尊贵--六个一

3）积分享好礼--礼品码堆

4）购物享优惠--优惠商品码堆

5）活动享快乐--历史活动照片

6）生活享品质--达标客户权益

7）产品销售--座椅背后资料袋

14．促销活动现场组织等

15．让客户觉得在我行存款，好处多多、快乐多多！

16柜面展示：临门一脚见奇效！

1）顺势营销牌、促销活动展示、权益告知

2）当日主打产品顺势牌--产品销售

3）达到一定资产客户--权益告知

如：今日爆款、权益展示牌，具象化刺激，让客户购买产品，资

产达标。

17．贵宾区展示：让客户贵起来！

1）入口标识、差异化服务设施、权益展示、理财资讯

2）贵宾客户五大专享展示、贵宾客户服务手册

3）让客户产生达标的冲动！

第三讲：动态氛围营造重点

1．网点员工根据营销节庆或客群特色，设计形象的亮点

（如：圣诞节每位员工带上圣诞帽、春节佩戴大红的领结



或领花、妆容喜庆等）

2．网点员工热情的笑容，周到的服务，开口营销的频繁

3．网点员工互相联动营销，齐心协力达成目标的氛围，做到周

周有活动、日日有惊喜！

《开门红营销模式创新和活动策划》课纲
课程背景 俗话说：一年之际在于春。这在现代市场营销中已经过时，必

须一年之际在于冬天。打提前量，超前谋划。本课程继 2015年

11月在上海举办《决胜 2016年开门红营销总策划与产能提升

之道》后，进一步帮助商业银行与农村金融机构打响开门红，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。

通过对本课程的系统学习，使学员全面掌握开门红营销八大方向

及实操方法，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。

课程目标

 学员可以掌握在营销管理中对人、事、环境三样重点工作的

操作思路和相关手法。

 渠道建设、获客手段、存量盘活、公私联动、产品销售、活

动策划、网络宣传、团队建设等经营及管理手法。教会大家

开门红业务实施前的各项准备工作。

 各类销售技巧的训练。

课程时长 一天

课程大纲 一、银行营销现状分析

1、营销差距产生的 5个方面：员工、制度、产品、渠道、方法

等问题

2、围绕 5个方面的营销建议

二、开门红营销的意义

1、开什么：开门、开源、开头、开创……

2、门在哪里？

3、怎么红？市场调研、目标、策略、计划……

三、开门红营销八大方向及实操方法

1、引流获客

 引流渠道：网点、网络



 引流具体操作手法

2、重点产品销售

 目标客户群体梳理（高端、大众、潜在）

 产品选择的几个角度（产品、顾客、价格、传播）

 销售话术整理及演练

 运营协同（柜台操作、销售流程、单据整理、可连带产

品推荐）

3、信用卡专项

 新增卡营销

 存量卡激活

 商户活动包围

4、商户活动

 商户活动设计的思考重点（商户选择、价格设定、活动

设计与频率）

 商户洽谈

5、公私联动

 需要考虑的几个问题

 活动中的推荐重点

 操作中的常见问题（设备、资料、物料、员工、表达、

促成）

6、会议营销



 客户分类的不同方法

 会议营销的重点（主题、人员、地点、时间、物料、合

作方选择）

 客户邀约的流程控制

 活动现场销售执行

7、网点营销

 高柜连带营销

 低柜专项促销

 引进合作方联动

8、互联网+

 商户活动宣传（网站、APP、公众账号、个人朋友圈、

网点、短信群发）

 二维码营销

 互联网平台合作洽谈

 该版块运用案例教学法，重点讲解某商业银行 O2O运作

思路。

四、开门红中的营销技能

1、客户需求挖掘的技能

 现代人际交往方式

 互联网环境下个人和集体心理变化

 客户需求的N个“更”



 需求挖掘中的“望闻问切”

 挖掘需求所需支持：知识、技能、心态

2、产品销售能力

 产品销售之“八四二一”销售法

 案例分享：基金定投如何卖

 列举银行可以用于开门红的金融产品，并针对所选产品

进行实战演练，讲师点评

 产品销售能力的专业性体现在哪些方面。

3、工具运用能力提升

 讨论可以用于营销的工具有哪些？针对不同工具进行

SWOT分析。

 现场研讨：针对不同网络工具，如何进行销售。微博、

微信、QQ、邮箱……

 熟练掌握各类工具的技巧

4、朋友圈营销技巧

 打造微信形象技巧

 发帖技巧

 朋友圈维护关系技巧

 公众账号和个人账号联动技巧

5、社区营销技巧

 社区营销的关注点：储蓄、个人理财业务、信用卡、个



人资产业务、网银、POS机

 社区营销的分类：居民社区、商圈社区、工业社区

 社区营销的选点及调研技巧

 社区营销的布局技巧：展示、接待、咨询、服务

 活动开展技巧：知识型、业务型、合作类、主题类

 社区目标客户识别和销售技巧

6、电话销售及面谈技巧

 电话销售的目的和流程

 面谈流程

 电话邀约技巧

 客户现场促成技巧

5.开门红营销实施步骤

1)资源盘整（公共资源、公司资源、个人资源）

2)制定目标、指标、策略、计划

 目标：3个层次

 指标：SMART原则及活动量管理

 策略：活动策划、团队组建、荣誉机制、资源调动等

 计划：流程设定及落实中的监督机制

3)营销实施

 发布信息

 组织培训布置目标



 动员大会

 GPS跟踪汇报

 专项经营管理会议

 优秀案例汇总

4)营销总结及表彰

五、授课方式与要求

1、理论传导与实战应用相结合；

2、案例讨论与情景演练（角色扮演）相结合；

3、讲师讲授与学员互动相结合；

4、每个学员参与案例研讨活动，撰写本单位实施方案。


