
银行网点效能提升系列课程

商业银行网点综合经营管理效能提升策略

【网点经营管理现状】

 指标绩效方面

网点指标的分解的标准缺乏科学性、合理性和系统性；绩效考核缺乏评

价体系，无法准确把握员工工作的薄弱环节（岗位人员考核中没有对员

工进行行为类指标设置及考核）、导致不能有效的从指标考核得分及绩

效考核结果分析工作执行中存在的问题点并进行有效的辅导；

 营销技能方面

网点整体营销管理系统性不够，存量客户利润贡献值偏低，区域营销缺

乏方法，内部营销氛围不足、营销管理缺乏工具，公私联动、岗位协同

形式化，没有真正落到实处，同时网点营销体系没有形成闭环；

 服务标准规范化方面

一线服务很难达到客户期望，无法从客户的实际需求、产品价值、服务

价值、人员价值、形象价值全面做到差异化服务；

 网点人才培养方面

网点负责人对员工培养缺乏科学性体系化，缺乏关注，重结果轻过程，

重业绩忽略了对员工辅导，很难结合网点发展战略及员工职业发展路径，
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制定并实施有效的员工培养计划（如：网点人员“轮岗”如何开展达到综合

柜员或综合客户经理的要求，实现网点人员综合能力素质的提升）；

 网点负责人效能管理方面

1) 网点人员工作开展计划性不强，主要体现在月度工作计划的制定与有

效执行上，同时缺乏有效的过程管理；

2) 网点存量客户价值的管理存现短板，主要体现客户产品绑定率低、客

户对网点贡献值小及中高端新客户开发力度不足等方面；

3) 网点管理层角色的定位和职责落实不到位。主要表现在网点行长重营

销轻管理，职能权重失衡，网点的运营管理职能弱化。

 文化方面

团队缺乏核心价值观，凝聚力不足，员工从思维习惯、行为准则到

工作方式很难统一

【课程目的】

 加深网点负责人对网点运营管理的认识，明确网点运营管理中的关键环

节，为网点负责人网点综合管理能力提升奠定基础；

 强化网点负责人网点管理职能的重要性，实现“营销职能”向“管理职能”转

型，最终实现管理效能化； 

 改善网点负责人对网点定位、指标分解与行为指标设定、服务营销过程

管理、绩效管理、团队与文化等模块管理工作中的侧重点；
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 拓宽网点负责人网点运营管理过程中存在问题点的解决思路或策略。

【课程对象】

      网点管理人员及银行中层管理干部

【课程时间】：2 天/12 小时

【课程大纲】

第一部分 网点经营管理的困惑

 岗位职能侧重问题：如何权衡营销与管理职能在网点发展中的定位。

问题点：如何侧重业务营销与网点管理平衡点？

网点内控分行长：营销、风险及团队建设职能如何协调？

【案例】：某支行网点发展定位与战略规划解析

 产品绑定与网点效能关系

 50万—100万的客户，产品绑定种类与数量精析

【案例】：困扰网点负责人在业务发展中的问题点

 产品与需求

 客户：存量客户与新客户如何平衡？

 管理理念的问题

【研讨话题 1】：我信任与关怀员工难道错了吗？
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 人才与团队

【研讨话题 2】：员工指标承担责任是否有标准？

第二部分 网点定位与发展规划的关键点

 网点负责人网点定位与发展规划的反思：区域客户占有率、网点主推

业务、网点区域经济发展特点等

【案例】：“一亩三分地”如何实现高产？涉及的因素有哪些？

 网点定位三大因素：

 目标客户群体

 区域经济发展趋势 

 政策导向

【案例】：某支行如何依据网点区域特点，打造网点品牌优势？

第三部分 网点重点服务营销工作“过程管理”

 网点服务营销体系搭建关键点：

 如何完善客户服务营销组织体系？

 如何整合营销手段，实现多样化渠道？

 如何开展产品和服务创新？

 “赢”在厅堂的服务营销体系三大关键点
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 网点存量客户资源分析：客户资产、购买力、产品绑定

【案例】：营销人员指标分解与工作计划带来的困惑？

小组研讨：存款与指标绑定如何取舍？如存款与理财产品

 从客户资源分析应该如何制定营销策略

 营销过程监控实施工具——《月度工作计划》及相关工具的实施运用

 过程管理及在过程管理过程中存在问题点

 授权与反授权

 关键环节及时间点把控不够

 岗位“行为指标”的设置及运用

 缺乏有效的管理工具

 及时激励机制实施落后

【案例】：网点行长如何进行“问题”员工的有效管理？

 小组研讨：如何对网点“问题”员工进行潜力的激发

第四部分 网点绩效管理

 网点绩效管理实施过程中存在的问题

 如何做好绩效实施规划？

 如何做好将“绩效”作为运营管理的有效策略？
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 绩效评估：绩效面谈等的使用方法？

 网点绩效管理五大原则

 与战略相匹配

 重要性原则

 定量与定性

 结果导向与过程导向

 公平、公正、公开

 绩效指标的设定与人员营销积极性

 结果指标考核不足分析

 行为过程指标设定的意义

 绩效面谈及结果运用（工具设计的有效性）

【案例】：绩效管理制度给网点行长带来的困惑？

第五部分 网点人员的培育与激励策略

 人员岗位职能的转型——“专岗专职向符合型人才”转变

 员工职业发展通道的意义

 “轮岗”的重要意义及执行措施

【案例】：某支行人才培养策略，实现支行网点营收全辖第一 
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 关于如何授权与激励员工

第六部分 网点团队与文化建设

 网点高效能团队建设的三个关键点

 小组

 任务

 机制

 网点文化构建的三个因素：

 客户群体

 服务营销特色

 网点综合定位

 网点文化呈现的策略：内部营造与外部监督

【案例】：网点文化建设的范畴，实现客户监督与自我提升两不误

第七部分 课程小结与交流互动
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