
旺季营销策划与营销

课程背景：
银行竞争日益激烈，业务随着当下的经济和热点更是瞬息万变，如何更好地在同业中脱

颖而出，成为困扰银行发展的难题之一。为此，各家银行为顺应变化，抓住一切时机开展形
式多样的营销活动，那么如何利用好“旺季”，比如春节旺季、秋收旺季、年末收关等等，这
门课程将会带领大家由浅入深地剖析旺季营销奥秘，贴近市场，教会学员因地制宜地开展旺
季策划与营销。

课程收益： 
● 让学员学会解读上级部门的旺季营销方案，迅速找到明确的目标，保持方向和目标一致；
● 指导学员结合实际制定本单位旺季营销方案，迅速找到营销的切入点，提升方案实施的
精准度；
● 致力于培养一线营销人员在特定时期的营销技巧，指导激活存量客户、发现增量客户，
在短时间内迅速提升业绩。

课程特点：
● 针对性强：本次课程就是针对营销旺季，能紧密结合当下热点，或是本银行的突出优势，
目标明确地设计营销方案；
● 时效性强：本次课程可以集中性地利用好天时、地利，以及竞争优势，全面指导网点策
划适合自身特点的营销方案；
● 效果明显：本次课程教会学员在同业竞争中如何脱颖而出的营销技巧，以及通过现场演
练方式，迅速提升学员营销沟通能力。

课程时间：2 天，6 小时/天
课程对象：分行业务管理部门、支行业务负责人、客户经理及理财经理等
课程方式：讲授+演练+互动+解疑+实战案例分析

课程大纲
第一讲：为什么要开展旺季营销
一、旺季营销是银行提升产能的机会
1. 市场经济数据分析
2. 同业经营数据分析
3. 同期经营数据分析
二、旺季是银行借势找客的关键
案例分享：同期利用营销活动，银行客户增长变化
案例分享：商业企业如何利用旺季提升客户消费量
三、旺季营销是锻炼营销能力的机会
互动：请往年营销活动优秀人员分享经验

第二讲：怎么样开展旺季营销
一、明确旺季营销核心
1. 从网点经营核心说起
2. 换个角度认识客户经营
互动研讨：什么是属于我的客户？



实战演练：让我的客户主动来找我
二、设置旺季营销目标
分组研讨：引导解读上级部门的旺季营销方案
包括：竞赛活动时间 、竞赛活动内容、竞赛活动指标、竞赛活动步骤等
1. 分析本行旺季营销中的优劣势
引导研讨：运用 SWOT 分析法对本银行零售业务进行分析
1）客户：优势、劣势、机会、威胁
案例分享：如何宣传理财产品优势，加快引入资金速度
2）产品：优势、劣势、机会、威胁
案例分享：信用贷款授信打开与客户成交机会
3）创新：优势、劣势、机会、威胁
案例分享：翻转传统产品瞬间高大上
4）活动：优势、劣势、机会、威胁
案例分享：策划客户欢迎的活动主题
5）指标：优势、劣势、机会、威胁
案例分享：和你一起找到存款源头
2. 明确并制定本单位旺季营销方案
现场演练：明确并制定符合本单位业务发展的主攻指标
三、实施旺季营销行动
1. 破解客户维护之谜
1）存量客户维护的几大技巧
经验分享：盘活睡眠客户、到期客户、高端客户、中端客户、潜力客户等
2）增量客户维护技巧
经验分享：特色客群、他行客户、公司客户、转介客户等
分组研讨：网点如何制定“一点一策”
2. 破解营销策略之谜
案例分析：存款类产品
案例分析：厅堂微沙龙
案例分析：电子银行便利
3. 破解活动策划之谜
分组研讨：如何选择合适的客户？
经验分享：如何通过提高参与度提升业绩
世界咖啡：组织学员研讨“自己的定位”
分组讨论内容：关键资源、关键活动、关键伙伴、关键客户和关键渠道

第三讲：保障旺季营销开展
一、上下协调推动实施
1. 获客储备期
经验分享： 管理部门如何正确指挥
2. 集中营销期
经验分享：团队负责人具体做什么
3. 产能提升期
经验分享：团队中常出现的问题有哪些
4. 全力冲刺期
经验分享：个人与团队之间如何统一目标
二、旺季之后热度不减



1. 总结旺季营销各类业绩的结果
经验分享：分析旺季前指标制定的合理性
2. 评估旺季营销出台的各项政策
经验分享：奖惩一定要到位
3. 复盘分享旺季营销的优秀经验
分组讨论：复盘旺季营销全过程


