
银行理财产品营销活动方案 银行亲子理
财营销方案(优秀5篇)

为保证事情或工作高起点、高质量、高水平开展，常常需要
提前准备一份具体、详细、针对性强的方案，方案是书面计
划，是具体行动实施办法细则，步骤等。方案的制定需要考
虑各种因素，包括资源的利用、风险的评估以及市场的需求
等，以确保方案的可行性和成功实施。接下来小编就给大家
介绍一下方案应该怎么去写，我们一起来了解一下吧。

银行理财产品营销活动方案篇一

孩子的基本消费需要，主要是由父母安排予以满足的。随着
年龄的增长，孩子逐渐需要自己来安排一些满足，因此有必
要使学生学会如何把有限的零用钱用在多方面的开支上。据
调查，孩子们把大部分的零花钱都花在了零食、玩具上，只
有极少的钱花在购买一些学习用品、课外书上。看来，大部
分的同学都不是把钱花在真正该花的地方。儿童与成人不同，
具有强烈的好奇心，喜欢与同伴分享愿望，消费观念不成熟，
在消费行为上表现为频繁地喜新厌旧，从众性，随意，冲动，
炫耀，挥霍攀比，模仿等特点。其共同特点是忽略自己的主
要需求和经济条件，盲目、随心所欲地乱花钱，结果是不能
真正满足必要的零用需要。

这次活动旨在引导学生有计划地合理使用零用钱，从小树立
健康、求实的消费心态，养成有计划地合理分配使用零花钱
的习惯。

1.通过活动帮助学生树立健康、求实的消费心态。

2.让学生初步懂得有计划地合理分配使用零花钱的好处。

3.通过活动，让学生认识到手中零花钱来之不易，养成勤俭



节约的良好习惯。

4.通过活动，让学生在活动中获得亲身参与的积极体验和丰
富经验。

重点：帮助学生树立健康、求实的消费心态。

难点：学会如何合理地使用零用钱。

1教师事先让学生完成一份有关零用钱的调查问卷。

2小品表演。

3准备3张小圆卡，颜色分别为红、绿、蓝。

现在我们手里或多或少都有一些零用钱，有了钱怎么用，怎
样才能用得好，这是很有讲究的。也许有的同学觉得，有了
钱怎么花还不简单，想怎么花就怎么花。事情真的就这么简
单吗?让我们来看一个小品。

行为训练：学习怎样合理的使用自己的零用钱。

1.教你一招。

过渡：老师这里有一个“红绿灯”方案：

“红灯”：当你的要求超出家庭经济承受能力时，对自己说：
“这样东西我现在可以不买。”在心中亮起一盏红灯，提醒
自己。

“黄灯”：买东西时，先问问自己：“这是我现在需要的
吗?”如果回答“是”的话，就可以考虑购买。

“绿灯”：在自己取得一些小小的进步时，可以用零用钱买
一件小小的礼物送给自己，作为奖励。



银行理财产品营销活动方案篇二

孩子的基本消费需要，主要是由父母安排予以满足的。随着
年龄的增长，孩子逐渐需要自己来安排一些满足，因此有必
要使学生学会如何把有限的零用钱用在多方面的开支上。据
调查，孩子们把大部分的零花钱都花在了零食、玩具上，只
有极少的钱花在购买一些学习用品、课外书上。看来，大部
分的同学都不是把钱花在真正该花的地方。儿童与成人不同，
具有强烈的好奇心，喜欢与同伴分享愿望，消费观念不成熟，
在消费行为上表现为频繁地喜新厌旧，从众性，随意，冲动，
炫耀，挥霍攀比，模仿等特点。其共同特点是忽略自己的主
要需求和经济条件，盲目、随心所欲地乱花钱，结果是不能
真正满足必要的零用需要。

这次活动旨在引导学生有计划地合理使用零用钱，从小树立
健康、求实的消费心态，养成有计划地合理分配使用零花钱
的习惯。

1、通过活动帮助学生树立健康、求实的消费心态。

2、让学生初步懂得有计划地合理分配使用零花钱的好处。

3、通过活动，让学生认识到手中零花钱来之不易，养成勤俭
节约的良好习惯。

4、通过活动，让学生在活动中获得亲身参与的积极体验和丰
富经验。

重点：帮助学生树立健康、求实的消费心态。

难点：学会如何合理地使用零用钱。

1教师事先让学生完成一份有关零用钱的调查问卷。



2小品表演。

3准备3张小圆卡，颜色分别为红、绿、蓝。

现在我们手里或多或少都有一些零用钱，有了钱怎么用，怎
样才能用得好，这是很有讲究的。也许有的同学觉得，有了
钱怎么花还不简单，想怎么花就怎么花。事情真的就这么简
单吗？让我们来看一个小品。

行为训练：学习怎样合理的使用自己的零用钱。

1、教你一招。

过渡：老师这里有一个“红绿灯”方案：

“红灯”：当你的要求超出家庭经济承受能力时，对自己说：
“这样东西我现在可以不买。”在心中亮起一盏红灯，提醒
自己。

“黄灯”：买东西时，先问问自己：“这是我现在需要的
吗？”如果回答“是”的话，就可以考虑购买。

“绿灯”：在自己取得一些小小的进步时，可以用零用钱买
一件小小的礼物送给自己，作为奖励。

2、网上购物，生活体验

（1）课件出示一些商品及商品的价格，根据你每月的零用钱，
你会买什么？在买东西前，可以用“红绿灯”方案问问自己。

（2）教师可以根据本班实际情况，出示一些物品，供学生参
考。

如看到一本盼望以久的书，根据实际情况，出示“绿灯”，
即出示“绿灯”，对自己说，这段时间自己上课很专心，可



以买下来，作为小小的礼物送个自己。

3、制定“星期零用钱消费表”

（1）我们还可以制定一张“星期零用钱消费表”，放在自己
的书桌上，定期填写，这样可以更合理地安排自己的零用钱。

星期零用钱消费表

周期收入支出（用途）节余

（2）教师示范填写。

（3）学生尝试填一填。

最后，老师要送同学们一句话：一粥一饭当思来之不易，一
丝一缕当思物力之维难。

银行理财产品营销活动方案篇三

a)活动时间：12月6日-12月25日

b)活动地点：1-4楼

c)活动内容：活动期间，周一至周五每天不定期选择1个时
段(在人潮高峰期)，周六至周日(另含24、25日)每天不定期
选择2个时段，在1—4f选1家专柜举行为时20分钟的限时抢购
活动，即在现价的基础上5折优惠。(抢购期间所售商品，建
议免扣)

2.超市购物新鲜派加1元多一件

a)活动地点：-1f



b)活动时间：12月6日-25日

c)活动期间，凡当日在我商场一次性购物满28元及以上者均
凭小票加一元得一件超值礼品。(每日限量，先到先得)

d)等级设置：

购物满28元加1元得1包抽纸(日限量500包)

购物满48元加1元得柚子一个(日限量200个自理)

购物满88元以上加1元得生抽一瓶(日限量100瓶)

3.立丹暖万家　冬季“羊毛衫、内衣、床品”大展销

a)活动地点：商场大门外步行街

b)活动时间：12月6日-20日

c)组织本商场的羊毛衫、内衣和床上用品以场外花车的形式
进行特卖展销活动。(建议降扣，让厂家以特价进行销售)

4.耶诞礼品特卖会

a)活动地点：商场大门和侧门外步行街

b)活动时间：12月21日-25日

c)组织超市和百货与圣诞礼品有关的商品以场外花车的形式
进行展销活动。

5.耶诞“奇遇”来店惊喜

a)活动地点：全场



b)活动时间：12月24日-25日

c)活动内容：活动期间，圣诞老人将不定期出现在各楼层卖
场，凡当日光临本店的朋友可在店内寻找圣诞老人，如果您
找到圣诞老人，即可获得圣诞老人派发的精美圣诞礼物一份，
每人限领一份。特别提醒：在12/24关店时，出店顾客还可以
得到一份特别的关店礼！数量有限，送完为止。

6.“耶诞欢乐园”激情圣诞夜

a)活动地点：大门外步行街

b)活动时间：12月24日、25日晚上7：30-9：00

c)活动内容：为了营造节日的热烈气氛，聚集人气，特在平
安和圣诞夜在商场大门外举办两场大型圣诞狂欢晚会，并建
议组织本商场的员工也参加该晚会，以带动现场顾客的参与
度。

五、媒体宣传规划：

1.媒体宣传：

a)dm宣传单：于12月6日通过夹报和入户派发的方式发放2万
份dm宣传单。

b)报纸广告：12月5日在《==晚报》上发布半版活动信息广
告1期；

六、费用预估：

1.超市购物新鲜派加1元多一件

500元×19天=9，500元



2、耶诞“奇遇”来店惊喜　2，000元

3、“耶诞欢乐园”激情圣诞夜　15，000元

4、报纸广告及其他宣传费用：　20，000元。

5、活动及圣诞气氛布置10，000元

6、合计56，500

七、承担方式

银行理财产品营销活动方案篇四

银行保险销售模式是指银行保险人综合利用多种销售渠道所
形成的稳定的销售方式。欧美的银行保险人在多年的发展过
程中逐步形成了三种基本的销售模式：

专家模式是通过保险公司的雇员或代表等专业人士销售投资
型及其他较为复杂的保险产品。银行柜台人员帮助保险专业
人士识别潜在客户。这种方式对银行柜台人员而言不需要过
多的培训，而且可以收取较高的介绍费。这种模式并不能满
足所有客户的需要，但它弥补了银行销售保险产品险种单一
的缺点，延长了银行保险的产品线。

金融计划模式是唯一的完全协作式方式。这种模式研究每个
客户及潜在客户的需求、风险容忍程度及所处的生命周期阶
段等特征，并根据客户各自的特征为其提供一整套金融计划。

银行要想有效地运用这种金融计划模式，首先要让银行的销
售队伍学会如何寻求潜在客户，并且以适当的方式接近客户
或潜在客户。银行保险计划只是整个金融计划的一部分。在
美国，银行保险人还必须对联邦法律及银行所在州的法律十
分了解。



银行作为保险人的合作伙伴必须要学会如何发现现有存款人
或借款人的消费动机。人们生活中重大事件的发生往往预示
着保险需求的出现。银行雇员不仅要将客户的需求与银行产
品联系起来，同样也要与保险产品相联系。例如，一个年轻
的存款人提供他要提取部分储蓄用以购买一辆新车。获知信
息后，银行雇员应立即考虑该客户是否会需要车辆损失保险
及人身意外伤害保险。这时银行雇员可以以金融服务顾问的
身份向该客户提出此项建议以满足其现在及将来的保险保障
需要。

总之，任何一种销售模式都要在合适的环境中才能发挥作用。
关键在于销售模式一定要与银行的客户基础及保险公司的营
销策略目标协调一致。欧洲银行保险人的经验表明金融计划
模式是最有效的模式。

银行理财产品营销活动方案篇五

新一代，新选择

二、目的

借助特殊的日子，进一步把握销售旺季，同时也为了更进一
步提高该蜡笔小新果冻知名度，让更多的顾客加深对您的品
牌有进一步的了解。

通过大场面现场促销展示及大力度宣传，以强烈的商业气氛
冲击顾客的视觉、刺激他们的购买欲望，以达到销售目的。

三、活动方式

1、邀请大型歌舞团现场助兴、拉动人气，增加现场气氛，蜡
笔小新果冻品牌现场展台促销，配备圣诞节礼品等买赠活动。

2、凭宣传单到本超市均发试用装礼品一份(限份)，属当天生



日的顾客凭身份证免费领取圣诞礼品一份。

3、通过现场有奖问答及相关游戏提高蜡笔小新果冻知名度。

4、活动当天在本超市购物可享受折优惠。

5、活动当天晚上，圣诞老人免费派发500—1000份礼品(超市
提供)。

四、宣传方式

1、过街悬挂横幅宣传；

2、②印发宣传单大幅度派发；

3、邀请电视台新闻报道；

4、电视广告三天；

5、现场大幅pop提前宣传。

五、活动费用开支

1、邀请歌舞团：700元/天

2、租音响200元/天，租车拉音响来回车费200元；

3、演员来回车费：160元/8人

4、吃食：180元/天

5、印横幅：6条×40元/条=240元

6、印发宣传单：5000份×0.035=175元



7、电视广告：3天×100元/天=300元

8、大幅pop：3张×20元=60元

9、临时经费：100元

10、喷舞台背景：200元


