
 

快人一步开门红，全员营销创长虹 

——旺季营销，提升网点综合实力势在必行 

 

课程背景： 

开门红是各银行全年最激烈的竞争战役，唯有抢先布局，才能获得更大的市场，圆满完

成开门红目标，开启 2024 年的新篇章，方能奠定全年的胜局。与此同时，新时代和新环境对

银行一线网点的能力提出了越来越高的要求，在开门红旺季如何高效率完成产品营销，并把

握时机拓客获客，挖掘并提升存量客户资产，进一步提升网点员工的综合营销能力与网点产

能势在必行。 

面对市场变化与同业竞争，通过前瞻性的规划和统筹性的布局，有效的上下联动、公私

联动、厅堂联动、跨界联动，进行全面高效的客户维护与开发，在守住“根据地”的前提下

完成“行外吸金”，在“重点攻克”的同时覆盖更多“沉睡者”。这既需要银行各层级上下

一心，盯住目标齐法力，也需要有“指南针”的全局战略与“接地气”的战术动作。 

本课程基于以上目标的达成，为银行一线营销人员量身定制，从案例切入、用经验启发、

结合现场互动练习和总结，从多个纬度给出银行销售人员解决开门红员工“怕、烦、疲”的

痛点，保证银行一线销售人员全面把握流量、存量、增量客户的不同维护方式，同时落地简

单的方式保证最简单化日常操作动作，全员共同努力，通过重复而熟悉，通过熟悉而成功，

并给以管理者最简便的管控手段，从数据分析原因，从而有的放矢的给与指导和辅助。 

 

课程收益：  

● 针对行员的开门红痛点有的放矢，学会在客户心中树立专业形象，有效时间内快速营销核

心产品，从根源解决客户维护难和营销难的问题 

● 帮助行员树立全员营销、全量客户的营销观念，深刻理解营销内在的共通性，养成营销习

惯，形成有效套路 

● 帮助网点负责人善借用群体智慧去做有新意的活动，同时工作细化的同时保证追踪简易化，

形成比学赶帮超的团队氛围 

● 通过集中培训、（可加入）现场辅导、网点实战实现保证开门红阶段的产能爆发，过程采

用体验式教学，在互动和实践中吸收课程内容 

 

 



 

课程时间：2-3天，6小时/天 

课程对象：网点负责人、理财经理、大堂经理、柜员 

课程方式：讲师讲授+案例分析+视频互动+情景模拟+实操演练 

 

课程大纲 

导引：开门红常见问题 

第一讲：了解开门红 

一、开门红现状 

1. 老传统带来的老问题 

1）小、散、慢 

2）五“千万” 

2. 新局面衍生的新困惑 

1）银行 4.0带来的思考：既升级，也降级，其实在分级 

2）2020年年初疫情带来的思考：是减速，也增速，其实是必然 

二、开门红要点分析 

1. 开门红要点分析 

1）开什么——既要开源，更要开口 

2）门在哪——搞清门道，做好门面 

3）怎么红——量化管控红，团队协作红，迅速行动红 

2. 开门红全新思维：从“小散慢”到“大速聚”的蜕变 

1）大：全量客户经营&大数据支撑 

2）速：产品营销高效化&客户开拓批量化 

3）聚：外部跨界融合&内部多维联动 

 

第二讲：寻根究底了真相——万事俱备 

一、银行的“老”传统 

1. 深挖存量客户 

1）客户盘点 

2）联系分群 

3）跟进维护 



 

4）邀约备战 

5）活动面谈 

2. 活跃流量客户 

1）转变厅堂布局、厅堂触点设计及布局 

2）一对一快速营销 

3）一对多批量营销 

3. 拓展增量客户 

1）常规外拓 

2）商圈联动 

3）两进多元 

二、银行的“新”规则 

1. 打造个人 IP法则 

案例：试着寻找下我们共同的回忆 

互动：看到她第一时间想到的词 

2. 线上经营优势分析 

1）微信广泛使用的四大优势 

2）短视频火爆的三大原因 

3）直播让每天都是双十一 

3. 净值化的宽限期 

1）为什么推迟 

2）为什么必然 

 

第三讲：万变不离其宗——销售实战 

一、会做维护 

1. 奠定基础，添加微信 

1）客户经营六步闭环 

2）添加微信常用方式利弊分析 

案例：简单一句话，两步走，15个睡眠客户，12 个成功添加微信 

3）客户的触达与切入：做好“五个一“ 

案例：话术示范及分析 



 

2. 常态维护，打理形象 

1）线上的第一次亲密接触 

案例：话术示范及分析 

2）搭建专属的 CRM系统 

3）个人五好形象打造 

案例：一线实际案例，让你辨别好坏 

3. 升级服务，刷存在感 

1）建立与客户的产品、情感、知识三维联系 

2）打造好内容：娱乐创互动、产品软着陆 

案例：新上岗一年的理财经理的个性化客户维护计划 

二、会打电话 

1. 电话拨打原则 

1）规划接触名单数量应确保客户覆盖 

2）客户产生以“事件式营销”为触发点 

案例：大家来找茬 

2. 明确电访目的，准备邀约由头 

1）邀约客户见面 

2）KYC更多客户信息 

3）提升客户满意度 

4）销售简单理财产品 

3. 电邀流程 

1）开场——自我包装，让客户对自己有所期待 

2）过程——九步走，内容简单有吸引力，紧抓黄金 30秒 

3）异议处理——经典九宫格，给你常用异议处理 

互动：4个场景演练 

三、会讲产品 

1. 产品营销的共性与特性 

1）共性：关于客户、产品、过程与结果 

2）特性：是可要记住的两大前提 

2. 营销公式：营销结果=营销成功率*营销次数 



 

3. 营销的 4大痛点 

1）说不清 

2）没准备 

3）不敢讲 

4）各自说 

4. 讲产品的正确打开方式 

1）一句话开口：问好+过渡+卖点+推进 

2）三个卖点展示：总括+（标题+内容）*3+促成 

3）六个异议处理：YES+BUT+SO+CLOSE 

案例：常见/难销售产品话术示例-存款/保险/基金等 

四、会做活动 

1. 导流活动 

1）促销活动的组织 

a 动线宣传要多元 

案例：一块荧光板也能导流 

b 活动形式要多样 

案例：某股份制银行的每月一次活动周 

c 活动方案要长久 

案例：健康开放日活动 

2）回馈活动的组织 

a 活动系列要多 

案例：某城商行网点的护牙活动 

b 节日热点要蹭 

案例：情人节活动，让客户真的成为你的朋友 

c 活动经费要少 

案例：某国有行一年 30几场大型活动竟然没花钱 

2. 线下沙龙活动 

1）前期准备 183231原则 

案例：3小时的沙龙，如何签下 33单产品 

2）过程组织 23项落地 



 

案例：父母专业沙龙的七次成功埋雷 

3）后期追踪有序开展 

案例：沙龙结束一周后成功追单 210万 

3. 线上沙龙活动 

1）凡事预则立，沙龙筹备之人/物篇 

2）深深海底行，沙龙现场操作流程 

3）圆满收官时，沙龙跟进与复盘 

案例：某国有行理财经理的自留地 

案例：某商业银行客户经理的 10个保险课题 

 

课程收尾 

1. 回顾课程，提示重点 

2. 答疑与互动 


