
网点主任综合管理能力提升训练营

【课程背景】

在进入 2010 年的后 10 年经济中，后银行竞争加剧、市场无序、社会变革、

信息技术、个性发展等诸多挑战与机遇降临到我们面前时，银行的竞争力更多

的体现在领导者的高瞻远瞩。又要落到实处；银行的竞争优势也更多的体现为

领导优势，如何更好的发挥网点的功能作用；如今，有力的领导往往被看作网

点成长、变革和再生最重要的关键因素之一。然而，领导力是短缺资源。正是

因为这种短缺，许多主任难以适应不同网点的不同情况，包含员工以及周边客

户的变化。同时，主任在员工教育成长过程中也会起到积极的三大作用：发展

个体技能、普及网点价值观和倡导网点在周边群体中发挥的重要作用。 

主任就像是一个指挥家。有人去过不同网点、做过不同岗位，有的是做技术类

的，有的是做营销的。但当他走上领导岗位后，他原来的经验和能力已经成为

非核心竞争能力，过去赖以生存的核心竞争能力，现在已成为一种支持力和外

围竞争能力。他现在需要的是如何整合网点现有客户资源以及人力资源，因为



他现在已经变成一个指挥家了。

【课程目标】

1.建立网点客户管理的基础模式及进阶模式； 

2.网点管理中对人员的定岗、定责、定人； 

3.网点服务营销管理中的“三会两表”； 

4.建立优秀网点的行车模型，“注重每一个能帮助网点前行的推车人”； 

5.完善网点发展的三角模型，从分层到维护到获客挖潜； 

6.对网点内部员工及外部市场进行区域化管理； 

7.培养积极发现问题的意识与能力，以求创新、改善和变革的工作态度； 

8.认识并区分管理行为与领导行为的主要特征； 

9.建立具有领导力的管理团队，激发出团队成员的潜能、积极性、热情、工作

动力。

【课程对象】中层、高层等管理者

【课程时间】2天，6小时/天

【课程方式】讲解+工具+方法+训练+点评

【课程大纲】

第一部分：一个优秀网点发展必不可少的三角管理模型



1. 让员工培养出自己的客户，让网点形成自身的客户群体

 网点客户如何进行有效的包户到人

 人人有户、人人管户，如何界定一个有效的客户数

 沉淀户的开发和管理

2. 低成本客户群体维护

 高频次网点维护的工具掌握：短微信维护

 网点晨会、夕会在营销管理中的运用

 网点实用网点工具，有效利用智能APP进行碎片化网点整理

3. 网点营销效能提升：从获客到挖潜

 如何帮助员工找到一个合适的业绩目标

 对网点进行客户分类管理中的ABC三类分户

 引导员工高效完成客户的维护任务

4. 管理人员的三大障碍

 强将兵弱

 亲力亲为

 追求完美

第二部分：做个教练式领导，建立网点文化传导



1. 教练式管理者：训练、指导、辅导下属的角色

2. 教练式管理者的角色定位及其相关技能

3. 什么时候你需要对下属进行指导

4. 有效指导下属的步骤

 什么是有效的指导

 如何提问题

 如何引导下属思考

 如何提出反馈

 指导中易犯的错误

第三部分：主任带动员工、员工带动员工

1. 网点主任的解读

 银行业务的内部解读

 对客户营销话术的外部解读

2. 如何召开晨会、夕会、周例会

 管理目标定位“朝有目标、夕有反馈、周有总结”

 对现有晨会改良

 夕会、周例会中发现员工的闪光点



3. 合理安排网点中的弹性排班

 弹性排班中的任务界定

 测算网点业务量及业务偏重

 制作一个切合网点营销实战的弹性排班表

4. 网点业务发展中间的高效分配

 既定工作中的任务分解

 网点中的“定岗、定责、定人”

第四部分：高绩效的团队协作

1. 建立团队理念和共鸣

2. 团队的运作与沟通

3. 团队激励

4. 促进团队合作技巧


