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【课程背景】
网点负责人作为银行网点经营管理的第一责任人，担负着银行网点经营管理的重要职能，
但是随着近些年来银行业竞争日趋激烈，互联网金融的持续冲击，整个银行面临巨大的业
绩压力，银行网点作为银行的前沿阵地更是首当其中，网点负责人为了营销业绩也是疲于
奔命，压力重重，这也间接导致了网点负责人在管理方面的薄弱，个个都是营销好手，但
是日常管理、营销协同方面力不从心。但是作为一名合格的网点负责人，营销能力和管理
能力要同样突出，这样才能充分发挥网点团队的力量，这也是银行网点负责人不仅要做营
销专家，更应该是只会团队作战的管理专家，真正的做到网点的经营业主。
【课程目的】
本课程会从网点的日常管理入手，通过一些管理工具的使用，将网点负责人对目标管理、
行动计划制定与管理、厅堂团队协作管理、客户经理营销管理等网点的营销行为管理等方
面进行全面赋能，让网点负责人管理营销双管齐下。
【培训对象】网点负责人
【课程时长】1天
【课程大纲】
一、网点周边市场环境分析
（一）三个维度
1、经济环境
2、地理位置
3、竞争环境
（二）三类对象
1、周边资源
（1）社区（《社区排查一览表》）
（2）商户（《商户排查一览表》）
（3）企业（《企事业单位排查一览表》）
（4）村庄（《村庄存款占有率统计表》）
（5）渠道（《渠道分类统计表》）
（6）客户（《客户定位统计表》）
2、竞争对手
（1）网点竞争型分类
（2）竞争对手分析五要素
（3）《网点竞争对手排查一览表》
3、政府产业
（1）扶持/限制政策
（2）城市规划
（3）重点项目
（三）市场环境信息的收集方法
1、官方渠道
2、大数据（内+外）
3、实地走访
案例：某市场方商户信息采集



二、网点负责人必备的四项能力
（一）分析数据能力
练习：某网点数据分析
（二）组织及计划能力
1、网点“三结点”管理（子课程）
（1）日执行
（2）周复盘
（3）月分析
2、目标管理实用技巧
（1）计划目标和市场目标
（2）存量市场和增量市场
（3）目标测算公式
（4）工具的使用（《市场目标预估表>)
（5）市场目标<计划目标的处理方法
（6）目标分解的五大维度
（7）建立行为和目标之间的关系
练习：某网点计划任务下达后的目标分解
3、网点行动计划
（1）定义
关于战术和战略的讨论
（2）制定网点行动计划“四部曲”
1）评估当前表现—利用数据及图表（内+外）
2）确定需要改进的方面—抓住重点
3）制定行动计划—“四要素”
4）执行并跟进行动计划—动态原则
5）《网点行动计划表》解析
案例：什么是有效的行动计划
（3）网点行动计划制定的注意事项
练习：为某网点制定网点行动计划
（三）指导与培训能力
1、一对一指导
（1）定义
（2）作用—七大帮助
（3）时机—九大场景
（4）步骤—四部循环法
（5）工具—《一对一指导记录表》
练习：如何开展一对一指导
2、三巡两示范
（1）定义
（2）执行时间—三个时间段
（3）执行步骤
（4）注意事项
（四）激励及动员能力
1、员工管理的难点



2、团队管理的八种方法
（1）制度管人
（2）正能力激励
（3）打感情牌
（4）荣誉感打造
（5）竞争氛围
（6）引领效能（党员带头）
（7）适当的头脑风暴
（8）适当的淘汰机制


