
                                                    

基于数智时代的创新思维与高绩效团队管理实战能力进阶提升

—以工行高绩效推动为目标，基于业务管理场景，立足改善实际问题的管理策略—

（具体模块内容可根据金融机构客户实际需求场景进行点菜式定制）

一．【课程背景，高度融合管理实战场景】

以金融银行为代表，高绩效团队的打造，金融从业人员尤其是管理者在业务中的核心位置随
着市场和行业的变化，其价值越来越凸显出来。金融网点的服务意识和管理能力更是决定网点业绩
增长的极其重要的指标之一。随着银行 4.0的大浪潮及资管新规等各项监管要求的落地执行、利率
市场化和产品同质化愈演愈烈、互联网时代影响下的“去网点化”，新时代和新环境下对银行的三大
能力提出了更加严峻的挑战：金融机构网点的管理统筹规划和激励考核能力、网点管理的联动组织
和过程管控能力、营销人员的客户管理和产品销售能力。然而，网点的的服务与创新意识薄弱、营
销能力与高绩效团队管理能力不足也是普遍存在的一个现象。数智化大浪潮中、资管新规大背景下
邮政网点如何做好创新型网点管理，如何让做好创新型的营销能力提升？比如如何让建鱼塘并养好
鱼？如何让进行高效的客户管理？僵尸客户如何做有效激活？存量客户如何激发管理？增量怎么来？
凭什么转介绍，又该怎么做？高度同质化、白热化的阶段，金融机构如何让才能提升并凸显关键营
销竞争力？为什么员工那么努力，业绩总是无法突破？为什么我说了很多，客户总是拒绝？为什么
我努力服务，客户却不以为然？为什么客户不愿意听你讲？为什么你讲的别人听不懂？为什么客户
总是不签单？为什么员工总是没有积极的销售心态？如何突破？本课程基于以上问题的解决，为邮
政网点管理者量身定制，从浙江、江苏等标杆案例切入、用经验启发、结合现场互动练习和总结 ，
从多个维度给出邮政管理者高绩效团队打造的实战经验分享。

二．【课程收益】

1.工行网点管理掌握一些必要的管理理念及管理方法（工具 案例 方法）

2.从管理职能入手，运用案例教学，使学员掌握邮政团队管理的 3大核心能力

3.网点管理者掌握 3大创新思维及新方法（如基于创新思维的营销管理）
4.赠送高绩效团队打造的 3 套高效工具和 1 套用人识人的测评技术及 1 套优质业务营销话术

三．【课程对象】管理者

四．【授课风格】风趣幽默、一听就会，深度创新且实战实用

五．【课程特色】实战案例+引导技术+视频教学+情景演练（RP）

六．【培训支持】随机督导+话术指导+线上指导+复盘

七．【培训课时】1 天（6 小时/天）

作为基层的网点，所谓的创新、高绩效团队打造目的只有一个：绩效（成绩和效果/效率）

一、 开场破冰进入轻松愉悦的学习环境

三种核心竞争性技能：岗位技能 V S 人际技能 VS 概念技能
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二．工行创新型高绩效团队打造具体路径与方法(以江苏、浙江等标杆行为案例)

（一）识人用人，尤其用人（人员与岗位的合理匹配，这里的识人还包括客户）

1、如何识人：

工具对人的分析（心智量化测评、性格分析等）; 专业、阅历、能力等分析

2、如何用人

（1）个人主观诉求；

（二）邮政网点工作分配（有效才是硬道理）

1、工作分配中的常见误区：

a.保姆大揽  b.鞭打快牛

c.放之流之  d.分配受阻

e.授意不明

2、如何正确分配工作

（三）调动员工积极性（激励与自我激励）

a.树立管理者个人影响力（如何树立?运用你的非权力影响力、以身作则）

b.目标一致

c.制度合理

d.分工明确

e.沟通顺畅

f.奖罚分明（正向激励为主）

g.员工参与决策

h.员工情绪管理

i.矛盾的协调处理（包括员工之间的矛盾，员工与管理者之间的矛盾）

（四）邮政高绩效团队管理者的职责
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1、管理好自己

2、在团队中建立好培训工作

3、在团队中培养良好严谨的工作作风

4、人性化的管理

5、要让每个成员明白团队工作的目标

6、做好团队的幕后总指挥

7、邮政团队的绩效追踪

a) 客户经理的评价标准

b) 过程管理

i. 活动量管理

ii. 案例及演练

c) 业绩辅导

d) 结果管理

 高绩效团队的特征
 目标与价值观
 高执行力
 高效沟通
 高自主性
 紧密合作性
 建设性冲突
 认可与感恩
 士气高涨

二、 高绩效团队打造过程中的创新思维与具体路径（比如营销意识和打法的创新）

 什么是工行管理与营销的创新？（意识到思维到行为）

 什么时候管理者需要创新思维？（灵活应用情境第一）

 创新的价值到底是什么？口号？（高度融合日常管理）

 阻碍我们创新的主要因素是什么？（比如固有思维经验主义）
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 我们如何有效打破创新思维的障碍？（去执行真的很重要）

 工行管理者需教会员工顾问式创新营销服务能力（浙江、江苏工行、招行等标杆为主要

案例） 

 数智时代建立自己局部 IP影响力中心的3大方法

 差异创新服务，塑造在客户心中的深刻印象

 创造被客户利用的价值，强化客户心智依赖

 成为客户问题的顾问式专家

 成为人际影响力关系中心的平台

 创新型的网点引流、成交、服务思维

 数智时代下的创新思维营销策略

【研讨一】：共创基于创新思维的高绩效工行团队管理的具体做法（营销、管理等）

案例举例原则：必须通俗易懂，必须具有一定的标杆参考性 部分的可复制性，以浙江、

江苏工商银行、邮储、招行为主要案例，穿插部分城市和全国股份制银行。

吉林省中国邮政储蓄银行分支行行长营销管理        中国邮政集团湖北省邮政理财经理

徽商银行总行 山东省金融理财师总决赛专家评委

华夏人寿 私人银行部高净值客户讲座
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