
社区银行管理与经营

课程背景：
2013年 12月初，银监会办公厅下发《关于中小商业银行设立社区支行、小微支行有

关事项的通知》（银监办发〔2013〕277号），2014年初银监会二部下发的 152号文，
引导符合条件的中小商业银行在风险可控、成本可测的前提下设立社区支行、小微支行，走
特色化、差异化发展道路。

“社区银行”被誉为通向客户的最后一公里。自 2013年底股份制银行和城商行在全国
掀起“社区运动”，几年来，全国多数银行纷纷在居住区内或是小区周边设立社区银行，以寻
求错位竞争的战略变局抢占零售客户市场。

如果说互联网金融平台是打造线上的流量平台，那么社区银行就是线下的社区服务平
台，以网点小型化、便民化、低成本化，通过解决金融服务到个人客户的“最后一公里”的问
题，将银行网点开到了家门口，极大提高了客户办理银行金融业务的便利性，令他们的生活
与银行的结合更加紧密。

所以，社区银行的建设可以称为银行渠道建设的一项“革命”。但是近几年来，社区银行
经营差距日益拉大，一些银行开始“关停并转”，社区银行究竟何去从？

课程收益：
● 让银行管理层面重新认识社区银行的定位和重要性，为后期社区银行的留与舍提供决策
参考；
● 让社区银行一线从业者找到合适的经营模式，找到营销突破口；
● 提升社区银行营销人员的营销能力，拓宽营销思路，通过培训现场的模拟演练提升营销
能力，激发潜能，进而促进营销业绩翻翻。

课程特点：
课前充分准备：“线上”资料收集，“线下”分层访谈，定制专属课程体系；针对社区银行网点
周边市场环境，提供可选择的营销模式
课上活学活用：通过现场沙盘、场景演练等多种教学手段，让学员身临其境，迅速领悟营销
技巧，当好教练员
课后跟踪解疑：选择 1-2家社区银行现场解析，了解经营难点，共同找出解决对策，通过教
练式辅导提升营销能力
课程时间：2天，6小时/天
课程对象：社区银行网点管理人员、社区银行负责人、社区银行各类从业人员
课程方式：专题讲授+案例剖析+现场沙盘+场景演练

课程大纲
第一讲：社区银行发展历史
一、国外社区银行的出现背景及发展历程
1. 美国社区银行的背景：服务于中小企业和个人客户的中小银行
2. 美国社区银行具有的主要特征
3. 美国社区银行发展给我们带来的启示. 
案例：国外社区银行的不同模式：美国模式、欧洲模式、澳洲模式
二、国内社区银行的出现与发展经历
1. 国内社区银行出现背景
1）利率市场化



2）零售业务贡献率
3）零售业务粗放的经营模式
4）激烈的大银行与中小银行之间的竞争
2. 2010国内首家社区银行成立，到大批股份制银行迅速跟进
解读：银监会《关于中小商业银行设立社区支行、小微支行有关事项的通知》
三、国内各大银行社区银行经营现状分析
1. 各股份制银行社区银行的规模发展
2. 社区银行发展的比较优势
1）便利服务
2）信息获取
3）布局潜力
4）客户建设
5）业务提升
3. 社区银行发展的相对忧虑
1）网点成本
2）网点竞争
3）潜能挖掘
4）周边关系维护

第二讲：社区银行精准定位
一、我们银行为什么要设立社区银行
1. 从网点建设战略分析
2. 从客户服务需求分析
3. 从经营业绩提升分析
现场调研：我们银行目前客户主要服务需求和经营业绩目标有哪些？
二、设立什么样的社区银行
1. 客户自助型
2. 客群拓展型
3. 品牌提升型
4. 专业业务型
案例：某银行以商圈为目标，建立社区银行后的客群变化

第三讲：社区银行前期准备
社区银行前期准备主要做好三件事，分别选好“财、才、材”
一、找地方
1. 结合定位，分析影响选址的各项内部因素
2. 结合定位，分析影响选址的各项外部因素
3. 实际案例讲解
4. 网点区域布局分析
互动：现场提供一份网点图纸，共同规划布局
案例：以图片说明选址的影响因素
二、挑人才
1. 挑选社区负责人的具体要求
2. 挑选社区从业人员的具体要求
3. 新建社区银行人员团队要注意的具体事项
案例：分享选择来自不同岗位的负责人，后期出现的经营差异



三、选业务
1. 分析本银行优势和劣势产品
2. 结合社区银行选点周边情况，选择突破型业务
实际案例讨论：什么样的业务能让社区银行一炮打响
互动：采用 swot分析法，梳理我们银行的产品，找到突破点

第四讲：社区银行入市运营
一、筹备期（3个月），如何拟定开业营销方案
1. 网点前期调研如何开展
2. 网点前期调研案例分享
3. 调研之后如何采取应对措施
4. 如何做好网点内部布置和外部宣传，并实际案例分享
案例：如何在周边小区开展前期调研
案例：如何布置社区银行网点
二、开业期（1-3个月），如何打开网点周边局面
1. 建关系，梳理网点周边的线上、线下关系
2. 拓客户，找到拓展渠道的核心人物
3. 搞活动，学会借机借势开展活动
实际案例分享，并现场演练设计活动方案
1）起步期（3-12个月）：
a起步阶段经营常见问题及对策
b案例分享及现场提问研讨
2）成长及稳定期（1-5年）
a如何应对经营遭遇的种种瓶颈
案例分享
互动：发现自己周边可先期接解的关系线索（图例法）
现场演练：如何与周边社团关键人物沟通
案例：分享如何设计活动主题，包括单个活动和系列活动的设计

第五讲：社区银行管理制度
一、日常管理内容
1. 内部建立制度：一日一记、一日三巡、晨会夕会
2. 案例分享如何跟踪业绩提升
互动：现在的各类例会是如何召开的？存在哪个常见问题
案例：某社区银行是如何通过持续“跟踪”提升整体业绩的
二、员工管理内容
1. 工作安排原则
2. 人员沟通技巧
3. 日常学习安排
互动：利用沟通四步骤，现场演练交流沟通员工
三、营业设备
1. 基础设备的管理和运营
2. 宣传媒体的运用与操作
案例：与社区如何共同做好社区宣传，做到业务渗透
四、业绩考核
1. 与传统银行考核的区别



2. 如何有针对性地制定考核内容
3. 如何实现制定特色考核模式
互动：现场提问交流目前本银行的考核模式
案例：分享考核目标“分步走”模式

第六讲：社区银行的算账经营
一、社区银行的固定成本列支
1. 网点租金
2. 人员薪酬及福利列支
3. 必备运营设备列支
4. 办公用品列支
小组讨论：社区银行现有的实际支行
二、社市银行的营销成本列支
1. 日常活动开展列支
2. 客户营销及维护成本列支
小组讨论：社区银行现有的实际支行
三、如何经营才能经营盈利
互动：引导科学合理的盈利模式
案例：分享如何通过转型产品营销，提高盈利能力

第七讲：社区银行的风险控制
一、社区银行常见风险点
1. 单人营业
2. 人员流动
3. 飞单私售
4. 安全保卫
案例：员工飞单带来的隐患
二、社区银行日常检查点
1. 单据资料
2. 证照管理
3. 人员行为排查
案例：分享通过回访客户员工违规行为
三、社区银行舆情控制点
1. 集体投诉
2. 销售资格
3. 宣传规范
案例：分享某社区银行如何处理产品亏损


