
银行进店有礼活动做 银行进社区活动方案
(优质5篇)

人的记忆力会随着岁月的流逝而衰退，写作可以弥补记忆的
不足，将曾经的人生经历和感悟记录下来，也便于保存一份
美好的回忆。范文书写有哪些要求呢？我们怎样才能写好一
篇范文呢？下面是小编为大家收集的优秀范文，供大家参考
借鉴，希望可以帮助到有需要的朋友。

银行进店有礼活动做篇一

一是举办金融知识现场咨询服务活动，通过在营业部、中央
街两家一级支行集中设点，设置宣传展板、派发宣传资料、
播放服务客户宣传片、开展有奖咨询、有奖竞答、进行广场
文艺表演等宣传形式，为居民提供金融知识咨询服务。九三
支行还开展了金融知识进社区、进超市、进企业、进校园、
进农村“五进”活动。

二是创办金融知识流动学校，通过设置流动宣传车、利用媒
体网络等方式创办金融知识流动学校，着力扩大宣传范围。
风景区支行开通“金融知识号”景点观光车进行金融知识宣
传;通林支行摘录《金融知识进社区》系列宣传手册内容，通
过短信回执的方式将金融知识发送给手机用户。

三是确定定点联系社区，建立金融知识服务站。选择爱辉镇、
锦河农场、作为金融知识宣传定点联系社区，与社区居委会
建立长期合作关系，建立金融知识服务站。通过在定点联系
社区显著位置悬挂宣传横幅与标语、设立定期更新的金融知
识宣传橱窗、建立金融知识宣传书屋、在中央街支行举办的
针对对公账户财会人员反_金融知识讲座，更增加了许多便民
金融服务等方式进行的金融知识宣传。

据不完全统计，一个月下来，各个举办金融知识进社区活动



现场接受咨询人数达6000余人，建立定点联系社区4个，其中
包括：爱辉区的鹿源春社区、常海社区、花园社区、热电社
区。设立爱辉、锦河、九三、通林、风景区、沾河等金融知
识宣传橱窗6个，发放各类宣传资料达0余份。

银行进店有礼活动做篇二

为提升公众金融安全意识和金融知识水平，营造良好的金融
服务环境，根据中国银行业协会关于开展20xx年度“普及金
融知识万里行”活动的通知要求，我行于4月组织开展了“金
融服务普惠公众服务月”专项宣传活动。现将有关情况报告
如下：

一、组织安排

为确保本次“金融服务普惠公众服务月”宣传活动顺利开展，
总行零售业务部负责全行宣传活动的统一部署、组织和协调
工作，下发了《关于开展“金融服务普惠公众服务月”专项
宣传活动的通知》，明确活动目标，要求总行营业部、各区
域管理总部及各分行零售业务部安排专人实施具体活动方案，
负责对整体活动情况进行推进、跟踪及总结工作。

二、活动总体情况

1、参与情况

4月，全行各地区分支机构均积极响应、全员动员，认真组织
并开展了本次活动。据统计，全行共230余家网点参与了本次
活动，累计开展不同形式及规模的活动超过300次，发放各种
宣传资料6000余万份，参与员工数约1500人，受众客户群达
到近8000人次。当月活动主要分为4月1日集中宣传日和服务
月期间宣传活动，活动形式主要包括集中宣传日核心地段设
摊、本行网点宣传、进社区宣传和利用多媒体渠道开展金融
知识宣传等。



2、集中宣传日核心地段设摊宣传

4月1日集中宣传日，上海地区各经营单位分别在辖属行政区
域内各选定一个位于主要核心地段、人流密集区域的网点或
网点户外区域设立宣传台，进行设摊宣传活动，不仅包括上
海市区繁华的人民广场、南京西路静安寺商圈、徐家汇商圈、
四川北路等，而且覆盖了崇明、金山、奉贤、青浦等郊县区
域。各地分行参与网点则至少覆盖到了分行所在市域。通过
设置宣传咨询台，向客户普及银行卡、理财服务、自助渠道、
中小企业贷款、服务三农等银行业务知识，重点结合我行理
财服务特色、服务流程等展开宣传，并接受金融消费者咨询。

3、网点宣传

各参与网点在网点内服务台等位置摆放“金融知识万里行”
活动宣传手册、我行“慧财”理财产品、“金桔贷”个人消
费贷款等宣传资料。网点由路支行行长负责，大堂经理、大
堂副理、客户经理等骨干人员参与共同组成宣传队伍，向客
户发放宣传资料，普及银行卡、理财服务、自助渠道、中小
企业贷款等银行业务知识，并接受金融消费者咨询，针对客
户提出的疑问与困惑一一进行详细解答。

网点在做好金融知识普及的同时，结合我行的业务特点及相
关产品优势开展宣传。一是重点宣传银行卡和自助渠道，使
用我行美好生活卡在atm上取款不收手续费；输错密码不吞卡
等养老客户的专享服务；使用我行网上银行进行同城、异地
跨行转账手续费每笔均为1元等普惠活动。同时，引导客户
至“网银体验区”，专为客户使用的电脑随时开放。由于首
次注册个人网银步骤较为繁琐，虽然在u盾包装盒内有图文并
茂的向导，但是对于不擅长使用电脑的中老年客户来说，仍
然困难重重。网点大堂服务人员耐心帮助，许多客户完成了
使用个人网银的所有准备工作，得到了客户一致好评。二是
重点结合我行理财、个贷服务特色、服务流程等展开宣传，
例如，很多郊县居民对于理财业务了解甚少，赵巷支行把我



行理财产品以题板形式向客户列明，对于客户有疑问的地方，
给客户一一解答。又如，客户姜先生在天山支行网点咨询时
对我行的“金桔贷”业务非常感兴趣，客户经理就该客户的
需求和资产情况进行分析，就金桔贷的四大特点和姜先生做
了详细的介绍，在得知姜先生是我*贷客户，子女拟留学需资
金周转，其条件已符合金桔贷的要求，就客户的具体贷款需
求再做进一步计划和明确后，邀约客户至我行办理快捷融资，
留下客户联系方式后，姜先生连连称赞。

4、进社区宣传

为加强宣传效果，各经营单位积极部署，做到每个网点“走
出去”，走进社区、走近市民，组成专业的宣传团队，主动
为社区市民、企业客户提供上门金融知识普及服务。

浦东分行德平路支行于活动月期间在黄山三居委开展了普及
金融知识活动，首先，由网点客户经理向客户介绍我行各种
理财产品、基金，不少人对我行的理财产品、基金产生了极
大的兴趣，表示将会到网点购买理财产品，活动取得很好反
响。其次，由德平路支行大堂经理介绍德平路支行新网点的
地理位置、交通情况，以及上海银行经营的范围，并向客户
介绍反*的技巧和防诈骗要点，用德平路支行成功堵截诈骗的
案例生动的教会客户如何去识别诈骗，告诉客户勿轻信别人
的忽悠，保持清醒的头脑，确保资金的安全；同时，还介绍
了我行信用卡的特点和优势，大堂经理用自己亲身的体会讲
解使用信用卡的好处，起到了非常好的效果，当场办理信用
卡18张。

宁波分行营业部、宁波海曙支行、宁波鄞州支行、宁波江北
支行分别进驻天官和庭社区、幸福苑小区、繁景花园、堇山
路三江等宣传点宣讲金融知识。

杭州分行辖属绍兴支行小企业个人业务部4名员工在柯桥高档
写字楼财智国际大厦一楼大厅进行“金融服务普惠公众服务



月”宣传活动。活动期间，支行理财经理与写字楼中的公司
老总及公司员工等进行面对面的交流，推广理财知识、介绍
金融产品。活动现场，客户前来咨询网上银行、投资理财、
外汇买卖、信用卡等金融产品的业主络绎不绝，理财经理向
业主们作了耐心详细的解答。通过在写字楼门口分发宣传资
料、赠送小纪念品，将上海银行专业化的服务传达给客户，
受到了广大客户的欢迎与好评。

苏州分行营业部联合苏州独墅湖图书馆，组织金融知识展览
和少儿航模比赛。约有30组家庭、50多人参加，在集中宣讲
时客户踊跃提问，积极参加互动。客户反映，通过活动父母
和孩子了解了很多金融知识，孩子还参与了航模制作，收获
不小。活动吸引当天借阅读者驻足观望，对活动的形式和内
容给予了肯定。

5、利用多媒体宣传渠道开展金融知识宣传

全行280余家网点、300多块户外电子显示屏滚动显示本次活
动标语：“上海银行‘普及金融知识万里行’活动火热开展
中！”形成一道亮丽的风景线。

三、活动中涌现的小故事、典型案例

活动期间，一位年近七旬的阿姨来到咨询台前，拿起我行理
财产品宣传单仔细翻看起来，大堂经理主动上前介绍，未想
老阿姨开口便说：“你们的产品收益太低了，我昨天被别人
请去吃了顿饭，人家介绍给我的产品一年有10%呢，我本票刚
刚开好，准备去买了。”大堂经理一听便觉事有蹊跷，于是
与老阿姨攀谈起来。谈话中得知，这位阿姨是参加了一个连
自己都叫出不名字的投资公司设的饭局，所谓的理财产品投
资方向也不清楚，只知道有一个律师参与，美其名曰“保证
这些小股东的权益”，会有律师监管资金流向。我们大堂经
理问是否是信托产品，阿姨说肯定不是。在这种情况下，我
们基本判定这位阿姨是受骗了，于是跟老阿姨耐心讲解我们



银行理财产品的收益状况，产品的运作原理等等，跟阿姨解
释一年10%的产品风险非常大，不适合她现在的状况购买。这
位阿姨还是不肯相信我们，于是，我们又做通阿姨工作，让
她打电话给家里小辈说一下这个事情。正在上班的女儿一听
老阿姨这样说非常着急，让我们无论如何不能让老人把这本
票交给所谓的投资公司。同时，她让老人告诉她投资公司的
名字、地址等，在网上帮她查询，后来发现在南苏州河边根
本没有这样的公司，老人这才开始有所怀疑。我们银行工作
人员也趁热打铁，劝阿姨不要着急，拿着本票先回家，再和
子女商量一下，另外也领一份我们的理财产品回去做对
比。“年纪这么大了，利息少一点总比本金都没有了要好吧，
否则到时候要急出毛病的。”通过大堂经理的不断劝解，老
人想想有些道理，拿着我们银行的宣传资料回家了。

虽然这位阿姨并非我行客户，但能帮助她挽救自己这么多年
的积蓄，也正体现出了“普惠大众”的理念。

四、活动效果评估

活动整体达到了预期效果，有效加深了公众对银行金融知识
的认知和了解，向公众传递了先进的理财理念，宣传了各种
现代金融工具带给生活的便捷与改变，提升了公众金融安全
意识和风险认知能力，提高了文明优质服务的质量和效率，
积极展现上海银行品牌形象。

本次活动拉近了我行与网点周边居民的距离，传递了我行为
民服务的理念，凸显了“市民银行”的形象，同时，扩大了
网点对周边社区金融知识传播的`辐射力度，扩大了我行影响
力，市民纷纷表示希望银行多举办类似的宣传活动。

银行进店有礼活动做篇三

(一)开幕式



1.承办部门：学生处

2.时间：2012年4月29日16：30

3.地点：北苑篮球场

4.要求

(1)各学院分管学生工作领导、全体辅导员在开幕式前15分钟
到达现场，参加开幕式。

(2)责任单位要确定一名辅导员为领队，组织社区学生代表着
运动服和运动鞋并提前30分钟整队到达现场。

5.开幕式结束后举办社区间拔河比赛，各社区提前做好参赛
准备。比赛规则详见活动方案(十)。

主题一温馨之窗

(二)“学习型”宿舍评选

1.承办部门：学生处、团委

2.评选条件：

(2)室友和睦相处，团结友爱，具有较强的团队协作精神;

(3)遵守《学生宿舍规范》等有关规定，无夜不归宿及其他违
纪现象;

(4)每次的宿舍卫生成绩都在90分以上。

3.申报时间及要求：2012年5月20日前将申请材料报各学院汇
总后交学生处宿管科。



(三)“温馨之家”形象设计大赛

1.承办部门和单位：学生处

2.活动要求：

(1)对宿舍进行美化设计，提交宿舍实景照片一张;

(2)照片背面注明社区号、学院、班级、宿舍号和成员姓名;

(3)照片尺寸：7寸，127mm×176mm。

3.时间及要求：2012年5月20日。以学院为单位收集照片并交
至学生处宿管科。

(四)社区文化长廊设计大赛

1.承办部门和单位：学生处、艺术学院

2.作品要求：

(1)内容以宣传文明、安全、

健康的学生社区生活方式为主;

(2)图文并茂;

(3)展板规格：1.2m×2.4m白色底kt板;

(4)在展板正面右下角标注学院名称。

3.展评时间及要求：2012年5月20日前各学院将作品交至学生
处宿管科，并在8个社区巡回展评。

(五)“一区一品”高雅兴趣培植方案征集



“一区一品”是指在学生社区通过开展志趣高雅的活动，熏
陶和养成同学们的兴趣爱好，努力打造并形成“一个社区、
一个品牌”。

1.承办部门：学生处、团委

2.方案要求：

3.征集时间及要求：2012年5月30日前各学院将作品送交宿管
科。

(六)学生社区生活公益广告设计大赛

1.承办单位：艺术学院

2.作品要求：

(1)以“温馨、安全、健康、感恩、和谐”为表现主题;

(2)作品形式以图片、文字及其组合为表现形式，规格要求
为4开或2开;

(3)背面注明作者联系方式;

3.截稿时间及要求：2012年5月30日，作品以学院为单位
于2012年5月20日前送交艺术学院学工办。

(七)社区开放周

1.承办部门和单位：学工处、各学院

2.活动时间：2012年5月10日—14日

3.活动形式：男女生在给定时间内彼此宿舍进行互访。



主题二——安全之旅

(八)安全知识宣讲及图片展

(九)消防演练

1.承办部门：学生处、保卫处

2.活动时间：2012年4月29日—5月30日

3.地点：活动地点时间另行通知

银行进店有礼活动做篇四

晋城分行个金部在制定20xx年4―9月个金考核办法及工作重
点时，就定位了新的目标，将淡季营销中定向理财、靶向营销
（高端、社区）作为一项主要工作重点来抓。在三季度开展了
“弯腰进社区”活动，提高网点辐射区域范围内的中高端客
户市场占有率。具体为：

一是网点自己选择社区，社区既包括居民社区，更包括各类
专业市场，比如服装市场、小商品市场、建材市场、物流市
场等等，社区的外延扩大。

二是要制定量化的目标方案，你的目标客户是那些，有多少，
通过什么渠道和手段，用什么样的产品区覆盖，达到什么样
的目标。

在三、四季度过度阶段，分管行长与部门经理到各网点进行
了一次全面调研，并配专人对好的做法经验进行推广总结。
与年初山西省分行下达的《关于下发20xx年个人金融业务工



作要点的通知》（建晋个金〔20xx〕42号）中扩大支付结算类
产品市场规模中持续开展单目标群体主题营销活动相吻合。

银行进店有礼活动做篇五

晋城分行个金部在制定4-9月个金考核办法及工作重点时，就
定位了新的目标，将淡季营销中定向理财、靶向营销(高端、
社区)作为一项主要工作重点来抓。在三季度开展了“弯腰进
社区”活动，提高网点辐射区域范围内的中高端客户市场占
有率。具体为：

一是网点自己选择社区，社区既包括居民社区，更包括各类
专业市场，比如服装市场、小商品市场、建材市场、物流市
场等等，社区的外延扩大。

二是要制定量化的目标方案，你的目标客户是那些，有多少，
通过什么渠道和手段，用什么样的产品区覆盖，达到什么样
的目标。

在三、四季度过度阶段，分管行长与部门经理到各网点进行
了一次全面调研，并配专人对好的做法经验进行推广总结。
与年初山西省分行下达的《关于下发20个人金融业务工作要
点的通知》(建晋个金〔〕42号)中扩大支付结算类产品市场
规模中持续开展单目标群体主题营销活动相吻合。


