
智能化网点管理新模式与客户营销新策略

第一单元、对营业网点的重新认识——利润中心打造

1、未来银行的发展趋势

 1、客群深耕型——我的银行

 2、渠道创新型——便捷的银行

 3、产品专家型——专业的银行

 4、全面制胜型——全面的银行

 5、生态整合型——不仅是银行

　２、打造智能化人机协同营销流程

　　1）智能化设备网点的理念

　　2）智能化设备网点服务标准动作

　　3）智能化银行分岗位的与流程

　　4）大堂的智能化管理方法

　　5）智能化设备网点客户引导分流

　　6）智能化设备网点客户信息收集

　　7）智能化设备网点客户针对性营销

　　8）智能化设备网点差异化客户体验

　３、影响网点赢利的因素　　

　４、网点利润对象的转型

 重点服务对公客户——重点服务零售客户

 面向社会大众——重点经营中高端客户

 一致的无差异服务——分层、分类、差异化的服务



　５、同业较好的营业网点的特征

 强调以销售为重点

 更高效的网点运营

 从过程到目标的精细化管理

 重新设计绩效评估和激励系统

 差异化的网点类型

　第二单元 ：  网点负责人的角色定位

 网点管理者角色定位

 网点管理者必备的能力 

 网点管理者需遵守的准则

　第三单元：网点产能提升与绩效考核优化

1、营业网点经营业绩来源方式分析

 经营业绩主要来源

 外勤营销

 存量提升

 厅堂销售(智能化机具体验式营销)

 联合拓展

2、业绩增长的基础-客户分流

 现阶段，“低效”是网点柜面业务运营中的最大问题

 通过业务分流发掘客户价值，实现资源重新配置

 客户分流是一个动态的过程

 分流工作的四大思路

 【案例】



3、网点的重新定位

 网点的定位与物理布局(智能化机具设备进入)

 网点现场布置——触点管理

1） 网点功能分区层次划分（智能设备区的机具效益最大化）

2） 网点动线、冷热区、触点布局

3） 结合销售管理制度打造网点视觉营销体系—— VP+IP+PP

4） 厅堂活动创新布局

 三大功能区 

 营业网点的六大功能区

 内部布局主要问题的总结

 柜台业务迁移

 柜台业务迁移——增加网点销售时间

 范例：某网点通过叫号机调整对窗口资源的有效合理利用

 网点组织架构调整

 基本原则：

 岗位设定与协作体系建立——明确关键岗位职责

 岗位体系岗位间分工协作情况

 案例：某分行某支行岗位设计建议

4、网点协作流程的建立和固化（人机协同流程）

 岗位设置及职责定义

 岗位协作及配合

 各岗位日常工作程序

 客户服务标准和行为规范



 潜在客户开发及跟进流程

 中高端客户优质服务营销流程

 日常管理制度

 相关工具使用说明

5、零售银行业务主要经营指标分解

 零售银行业务主要经营指标构成

 指标背后的指标（零售重点监控指标）

 销售指标的分解与监控

 销售过程跟踪管理

 销售结果管理分析

 网点负责人每日关注

6、绩效优化管理

 网点日常销售管理与业绩汇报制度

 课堂练习—业绩统计分析习题

 绩效考核设计中常见的问题

 平衡计分卡介绍

 指标分解的过程

 课堂练习---一个网点的经营指标与考核设计

结合岗位工作特点，逐步建立差异化的考核指标库

　第四单元  网点团队建设与管理

　　　为什么重视团队建设？

　　　高绩效团队的意义与价值；

　　　团队不同阶段的策略重点；



　　　团队建设的三大任务；

　　　常见团队问题及解决策略；

　　　如何进行团队建设？

第五单元　客户营销新策略

　　　一、客户的终身价值与成交价值

客户的理财行为分析

客户信任心理分析

如何快速有效建立客户信任——有效营销自己的动机与专业能力？

营销终止或失败背后客户心中的干扰因素分析

“杀死”客户的 8种行为

攻心之道——如何让客户迅速接受并认可我们

用九型人格工具来判断和分析客户

 二、客户细分与市场开拓

市场细分

客户筛选

渠道开拓

市场推广策略

市场活动的透视

    营销案例分析

三、销售策略的选择

新产品上线策略

老客户营销策略

答谢宴经验策略

交叉营销策略

植入营销策略

微信营销策略

健康咨询策略



美容 SPA策略

　　　　4S店互动营销策略


