
最新银行存款送礼营销方案 银行存款营
销方案(汇总5篇)

为了确保我们的努力取得实效，就不得不需要事先制定方案，
方案是书面计划，具有内容条理清楚、步骤清晰的特点。通
过制定方案，我们可以有计划地推进工作，逐步实现目标，
提高工作效率和质量。以下是我给大家收集整理的方案策划
范文，供大家参考借鉴，希望可以帮助到有需要的朋友。

银行存款送礼营销方案篇一

抓住xx节和xx节的`有利时机开展xx社区营销活动，稳步推进
第二阶段社区营销工作。通过社区金融服务网点优质服务、
户外展示、社区金融课堂、营销小分队社区宣传等各个方面
密切结合，全方位树立我行的社区服务形象，加强社区金融
服务网点与目标社区的各项联系，密切网点与社区客户的感
情，稳步推进社区营销工作。

(1)积极拓展xx业务

x月、x月为学生入学或新生报到高峰期，各行可以开展凭学
生证或录取通知书享受汇款优惠的营销活动，吸引学生客户
群体，拓展教育社区市场业务;对城市中汇款频率较高的人群，
如商业社区经商人员、外出务工群体等，积极开展社区营销
活动，提高营销活动的有效性;对潜在的汇款大户及有异地代
发工资需求的全国性、跨区域企业，各行可以通过公私联动
进行一对一营销，争取导地代发工资等批量汇款业务。

(2)切实促进个人储蓄存款业务

x月、x月个人存款的目标社区应确定为校园社区和批发市场
等商业社区，切实抓住学生学费缴纳以及商业交流频繁的季
节特点，大力吸收储蓄存款。抓住xx节期间股市休市的商机，



重点营销“个人通知存款”，抓住新生入学的时机，重点营销
“教育储蓄存款”，营销宣传中要注意突出我行通知存款助
理财。xx节期间，各行要做好安排，活动期间，教育储蓄可只
分两次存入的创新优势各行要安排专人值班，妥善处理客户
投诉或满足客户的特殊需求。

(3)有效发展个人汽车贷款业务以及各项个人消费信贷业务

推进集团客户购车服务合作;同时加强与人保财险公司以及汽
车经销商的沟通合作，加大对集团客户资源的拓展力度，促
进个人汽车贷款业务稳步增长。

银行存款送礼营销方案篇二

坚持以加快存款发展作为主题。抓住机遇，适应市场的需求，
加大存款营销力度，壮大我行的存款市场份额。

本行存款的结构特点（应包括但不限于：存款的基础结构，
如公存、储蓄及定活期比例；高端客户情况；主要贷款户派
生存款情况等）。是商行在短期内无法达到的目标。加之国
家政策宣传多年来一直偏重于对国有大中型金融机构的宣传
报道。这些客观因素，无形中对商行存款组织工作产生了一
定影响。导致部分企业和居民在对金融机构的选择和认知上，
更倾向于国有商业银行。因此，这对吸收社会公众存款的能
力和范围有较大的限制和制约。

（一）优化存款结构：

（二）改进服务内容、优化服务手段：

一方面，注重优质客户的培植工作一方面，从柜面采集信息、
挖掘优质客户群体，另一方面，不能简单的以信贷客户经理
为吸引存款的营销人员，由于信贷客户经理在开展小企业营
销工作后无法能对所有客户的存款进行细致的维护。



着手建立电子版优质客户信息档案，随时对客户进行跟踪，
通过对优质客户信息的对比、遴选，将优质客户群体进行细
分，实行分层次的差异化服务，做好存款后续维护和开发工
作。

培养客户对商行的信任度和忠诚度，在稳定现有优质客户的
基础上，积极发展新的优质客户群体；另一方面，努力改善
柜面服务，配置大堂经理，二类支行全体人员要明确自身定
位，把现有存款业务做活、做到位。在当前激烈的金融业竞
争中，我们需要突出服务优质的特色，充分挖掘自身的长处
和亮点。

为彻底扭转储蓄存款大幅波动的不良局面，尽快建立以存款
为中心的多项工作措施深入挖掘目标市场，开展竞赛活动争
揽存款、以理财产品挖转存款、以结算沉淀存款、以代发工
资吸收存款等活动来服务稳定存款。

（一）开展储蓄竞赛活动争揽存款：

制定强有力的激励措施，树立集体与个人目标统一、利益一
致的“一盘棋”意识，全行全力争揽存款。

（三）以结算沉淀存款：

银行存款送礼营销方案篇三

20xx年一季度全市主要银行金融机构存款基本都是增加的，
同期我行存款是下降的，面对越来越激烈的存款竞争，制定
一个完善而有效的存款营销策略成为当前最为迫切的前提！
一个好的营销方案将会成为扩充市场、延伸品牌度的有效手
段。

坚持以加快存款发展作为主题。抓住机遇，适应市场的需求，
加大存款营销力度，壮大我行的存款市场份额。



成立**支行“百日存款竟赛”工作领导小组，由行长王***任
组长，副行长**任副组长，副行长**及办公室**、营销
部**为成员。领导小组下设办公室在办公室 ，具体负责“百
日存款竟赛”的营销体系建设工作的组织、联络、协调、督
查、调度和考评。

本行存款的结构特点（应包括但不限于：存款的基础结构，
如公存、储蓄及定活期比例；高端客户情况；主要贷款户派
生存款情况等）。是商行在短期内无法达到的目标。加之国
家政策宣传多年来一直偏重于对国有大中型金融机构的宣传
报道。这些客观因素，无形中对商行存款组织工作产生了一
定影响。导致部分企业和居民在对金融机构的选择和认知上，
更倾向于国有商业银行。因此，这对吸收社会公众存款的能
力和范围有较大的限制和制约。

一方面努力提高存款的稳定性，增加定期储蓄存款部分，寻
找和吸收新的存款客户，在确保存款总量即定的前提下，加
强存款自我更新，自我补充的能力。第二、优化存款质量，
建立信用客户群体，资金运用将偏重于有较好优势发展的企
业，为其提供配套服务，使这一部分客户的所有业务不流失。
（具体量化指标、）

一方面，注重优质客户的培植工作一方面，从柜面采集信息、
挖掘优质客户群体，另一方面，不能简单的以信贷客户经理
为吸引存款的营销人员，由于信贷客户经理在开展小企业营
销工作后无法能对所有客户的存款进行细致的维护。

对每三位小企业客户经理配置专人进行存款、中间业务、理
财产品的营销，对此类人员的应挑选业务能力、表达能力、
专业修养更强的营销人员从事此项工作，一方面是通过信贷
营销部门的.提供的信息对信贷客户进行长期的跟踪维护，另
一方面通过对支行提供的客户信息来开展长期不断的存款大
户维护工作。



着手建立电子版优质客户信息档案，随时对客户进行跟踪，
通过对优质客户信息的对比、遴选，将优质客户群体进行细
分，实行分层次的差异化服务，做好存款后续维护和开发工
作。

培养客户对商行的信任度和忠诚度，在稳定现有优质客户的
基础上，积极发展新的优质客户群体；另一方面，努力改善
柜面服务，配置大堂经理，二类支行全体人员要明确自身定
位，把现有存款业务做活、做到位。在当前激烈的金融业竞
争中，我们需要突出服务优质的特色，充分挖掘自身的长处
和亮点。

为彻底扭转储蓄存款大幅波动的不良局面，尽快建立以存款
为中心的多项工作措施深入挖掘目标市场，开展竞赛活动争
揽存款、以理财产品挖转存款、以结算沉淀存款、以代发工
资吸收存款等活动来服务稳定存款。

制定强有力的激励措施，树立集体与个人目标统一、利益一
致的“一盘棋”意识，全行全力争揽存款。

积极分析存量客户的资金运作情况，利用网银转账功能做好
付款方、收款方资金划转，确保资金在支行内部循环，确保
储蓄存款稳定。

银行存款送礼营销方案篇四

绿色生活社区行

每月中旬周六一次

（1）社区活动

（2）闹市活动



（3）企业行

（1）使周围潜在客户明确知晓我行所处位置，了解浦交通银
行及相关产品优势特色，逐步前来在我行开办业务。

（2）开展产品宣传，抓住年末存款回流的机会，抢占市场份
额。

（3）储蓄存款明年开门红新增做储备，为我行后续开展个金
业务奠定基础。

（1）场地租赁费：元

（2）宣传制作费：元

（3）促销礼品购置费：元

（一）社区行前工作：小区物业沟通

2、小区会所或管理处。小区会所或管理处掌握大部分居民资
料，尤其对资产量大的客户或积极参与社区活动的活跃客户
较为熟悉，能协助吸引部分大客户。谈判切入点：增加小区
增值服务。

3、选择活动现场粮油货品种类及数量，货品价格及优惠，制
定现场促销活动方案

4、选择联合进驻的'合作公司，挑选确认各等级奖品及数量、

（二）线上线下同步预热、提前做好客户预约、业务预受理：

1、社区内推广（公告+一页通）

b、大堂可以放置展板使来厅堂办理业务的客户了解此次活动
的时间与内容;



d、短信发布、微信互动、小区业主qq群内公告等形式全方位
发布信息;逐步树立我行财富管理进社区的服务形象，加强与
目标社区的各项联系，密切网点与社区客户的感情，稳步推
进社区营销工作。

2、社区外推广（媒体+周边商户）

a、在报纸、网络等信息留存较久的媒体上发布活动预告及活
动简讯，扩大品牌效应;

（三）物料准备

1、确定场地，设计场地的布置;

2、设计制作活动预热宣传品内容;

4、邀请社区居委会人员参加

（五）社区行后续工作：

1、短信电话致谢物业，微信群qq群致谢客户

银行存款送礼营销方案篇五

绿色生活社区行

每月中旬周六一次

（1）社区活动

（2）闹市活动

（3）企业行



（1）使周围潜在客户明确知晓我行所处位置，了解浦交通银
行及相关产品优势特色，逐步前来在我行开办业务。

（2）开展产品宣传，抓住年末存款回流的机会，抢占市场份
额。

（3）储蓄存款明年开门红新增做储备，为我行后续开展个金
业务奠定基础。

（1）场地租赁费：元

（2）宣传制作费：元

（3）促销礼品购置费：元

（一）社区行前工作：小区物业沟通

2、小区会所或管理处。小区会所或管理处掌握大部分居民资
料，尤其对资产量大的客户或积极参与社区活动的活跃客户
较为熟悉，能协助吸引部分大客户。谈判切入点：增加小区
增值服务。

4、选择联合进驻的合作公司，挑选确认各等级奖品及数量、

（二）线上线下同步预热、提前做好客户预约、业务预受理：

1、社区内推广（公告+一页通）

b、大堂可以放置展板使来厅堂办理业务的客户了解此次活动
的时间与内容；

2、社区外推广（媒体+周边商户）

（三）物料准备



1、确定场地，设计场地的布置；

2、设计制作活动预热宣传品内容；

5、邀请社区居委会人员参加

（五）社区行后续工作：

1、短信电话致谢物业，微信群qq群致谢客户


