
做一个有成就的银行人
主讲：张光禄老师

【课程背景】
银行人职业成就感的获得与感受直接影响着他接下来的行为模式，而这种行为模式又

直接影响着综合绩效的水平，从而影响着银行的整体业绩。
提升银行人的成就感便成为了摆在每一位领导面前的又一重要挑战。

【课程收益】
通过学习让学员对自己的职业生涯有一个全新的认知，对自己每天的工作有一个全新

的升维思考，重新定义工作的意义，对自己的能力有一个全新的提升，从而获得更强的成
就感和幸福感
【课程受众】银行营销条线全体员工及相关需求者
【课程时长】1天（6小时/天）

【课程大纲】
一、您对当前的状态满意吗？

1．您是否每天都在做着相同的且繁杂的事情
2．在每天的上班下班，打卡，任务中无限循环
3．表面看似努力，但实则是高位躺平
4．拖着疲惫的身躯，干着看似对的活
5．我们到底要做正确的事还是要把事情做正确
二、银行业前景无限美好，我们能做的还有很多

1．全球经济大变局，引发无数行业大洗牌
2．我国持续产业升级、消费升级，引来更多的企业迭代
3．持续 3年多的疫情导致数以千万计的失业潮
4．当前的经济环境下，不单男怕选错行，女性也怕
5．数智化时代快速崛起，有哪些行业不会被机器替代？
6．国家发展的重要一环就是金融，而金融的稳定器就是银行
三、重塑你的职涯规划

1．还记得您年轻时的梦吗？
2．建立您真正的人生目标
3．助人终助己
4．设计好您的职涯发展规划
5．职业生涯的梯度等级概念
6．给自己定一个阶段性的具有挑战性的目标
7．想成为优秀的客户经理首要做好学习规划
（1）打开自我的眼界
（2）提升自我的金融认知
（3）提升自我的问题解决能力
（4）设定好学习内容和学习步骤
（5）通过费曼学习法加速你的成长
8．专业胜任是成就金融梦想的底层建筑
例：学员运用老师教授的专业知识储备，一个月就签定了两张千万级5年期交保单



9．想要实现小目标，只需这几步
10．想要快速成功，就从快速改变自己开始
四、什么是成就，什么是成就感

1．人类是社群属性的动物，所以想生存就需要被当下的群体接纳和认同
2．人类的各种情绪的产生因素
例：为什么有的客户经理能够自打鸡血，不断前行

3．成就是别人赋予你的一种认同
4．成就感的核心就是价值的体现
5．成就感不仅仅只是一种感觉，更是你前行的动力
五、成就感的来源分析
1．客户的认同
（1）客户只会为你提供的价值买单
（2）职业形象塑造职业人
（3）专业化的解决方案获得客户的认同
（4）你提供的优质服务也是一种价值
2．社群的认同（集体）
（1）从领导角度看贡献度
（2）从同事角度看配合度
3．自我的认同
（1）想获得他人认同首先要自我认同
（2）找到当前和目标之间的核心差距
（3）通过自我能力提升获得自我认同
4．人与人交往的核心——价值交换
5．在当下环境中的商业价值提升

六、提升自我成就感
1．从马斯洛的 5大需求理论入手
2．从低阶段的满足提升到高阶段的成就感
3．调整你当前的目标，立刻使你成就感爆棚
例：老师将自己的业绩目标更换为帮助百姓建立财富安全保障的数量目标后，瞬间能

量爆棚，成功逆袭，仅用2个月时间便成为销售冠军
4．将大目标，中远期目标拆解为看得见、够得着的小目标
（1）人类会自动屏蔽那些做不到的事情
（2）不同人对于激励周期的差别
（3）将你的目标拆解到月、周、天
5．重新设计你的行动方案，让你每天都有内心的收获
（1）清晰的执行路径让你阔步前行
（2）分析你达成任务所需要的标准操作流程
（3）将你的操作执行拆解到最小可执行单位
（4）将最小执行单位设定为新的考核指标进行考核
6．通过游戏化营销策略的调整，提升你在任务执行中成就感，最终让你乐享其中
例：老师给中信银行总行信用卡中心设定的游戏化营销执行策略，让每一位员工开心

工作，享受工作，提升员工的幸福感和成就感



七、复盘与总结


