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1 引言

任何一家银行的持续发展，需要各项规模指标的持续增

长，如余额、总资产，有效客户数等。银行网点各项目标的达

成，在于日常管理以目标为导向，首先通过有效的员工管户行

为确保客户结构的优化，其次通过客户结构的优化带动网点

各项业绩目标的达成，最后通过网点各项业绩目标的达成实

现网点效益、员工收入和客户收益的三方共赢。

2 网点目标分解

网点目标分解是将网点阶段产品目标按照时间（月）分

解；将网点月度产品目标按照客群分解；将网点月度产品目标

按照岗位员工分解；将个人月度产品目标按照时间（日）分解；

将个人日产品目标按照客户分解。

首先是网点阶段性目标确定：支行长根据上级行下达的

网点阶段性目标，结合网点实际情况，确定网点包括收益、产

品和客户 3 类指标。

其次是把网点阶段性目标分解到时间、客群和员工。具体

分解步骤如下：

2.1 网点阶段产品目标分解到月

根据网点历史业务发展的旺季和淡季、未来一年的片区

潜在客户金融资源变化、上级对网点未来的要求将网点阶段

产品目标不均匀分配到月。一般来讲，第一季度和第四季度是

旺季，第二季度和第三季度是淡季。
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2.2 网点月度产品目标分解到客群

支行长每月更新网点“一点一策”，拟定网点月度经营计

划，制订网点产能增量来源计划，将网点月度产品目标分解到

客群，确定本月网点产能增量来源计划。

2.3 网点月度产品目标分解至个人

根据理财经理、支行长、大堂经理、高柜柜员各岗位在网

点承担的责任不同、管户资产不同、销售技能不同，分别承担

不同销售目标，依次降低。可以参照不同占比进行分配。

2.4 个人月度产品目标分解到日

网点员工根据网点产能增量来源计划、根据本岗位存量

客户所产生意向、根据产品季节性将本人月度产品目标分解

到日。在夕会上和周例会上根据当日和上周目标完成情况对

个人日产品目标进行动态调整[1]。

2.5 个人日产品目标分解到客户

网点员工根据第 2 天的邀约确认客户的意向金额动态调

整个人日产品目标，确保意向金额 4 倍于个人日产品目标。

3 网点目标达成的日常管理———日管行

为，周管客户，月管规模
网点日常管理聚焦于网点销售目标达成，它是支行长通

过目标分解和对目标达成过程管控、客户管理、厅堂服务营

销、绩效考核、团队建设、员工专业化技能提升、网点经营风险

防控等工作对网点进行有效管理的统称，并由此建立标准化、

规范化、系统化的网点日常管理模式[2]，使得网点产能的提升

更具可控性和持续性。日常管理职责由支行长履行，支行长按

照日常规范严格执行并即时完成相关管理文档。实现支行长

管理标准化、规范化：聚焦目标达成进行管控，目标达成前置

为过程管理，网点目标分解为员工行为（动作）。

日常管理按照管理频率分为“日管理”“周管理”“月管

理”，都是从目标管理、客户管理、员工管理、绩效管理、会议

管理、风险管理 6 个方面对网点进行管理，但管理的重点有所

区别：“日管行为”“周管客户”“月管规模”。

3.1 过程管理每日管理重点———日管行为

网点日管理是指通过两会三巡两示范对网点员工、支行

长围绕目标管理、客户管理、员工管理、绩效管理、会议管理、

风险管理 6 个方面对员工经营行为过程和结果进行自我管理

和管理。

网点日管理包括 3 要素：聚焦目标达成、团队状态调整、

精心准备。其中,日管理各步骤的管理目的如下：晨会：明确目

标、调整团队状态；一巡：联络客户名单与晨会目标匹配度；二

巡：进度督导/心态辅导/工作重点调整辅导；三巡：目标达成

检查/准备夕会经验分享主题、拟讨论销售难题。网点日管理

的闭环管理包括积极为明日做准备：淤明确次日各岗位目标

（网点任务进度、员工任务进度和团队 PK 目标）；于客户名单

准备；盂准备次日主打产品：“一句话营销话术”、相应的“行长

推荐榜”“热销产品排行榜”“柜面台板”和适销客户群。

3.2 过程管理每周管理重点———周管客户

周管理是指通过周例会对网点员工、支行长围绕目标管

理、客户管理、员工管理、绩效管理、会议管理、风险管理 6 个

方面对员工经营行为过程和结果进行自我管理和管理。

“周管客户”即每周的管理重点是成交客户数、员工工具

使用情况。通过管理成交客户数来支撑每周的目标达成。通过

管理员工工具使用来规范员工行为。

周例会的举办包括以下要素：淤会议目的：表扬先进，问

题提炼，回顾上周业绩，明确本周重点；于会议对象：当班员

工；盂会议主持：支行长；榆会议时间：每周一结束后；虞会议

工具：《周例会记录表》。

3.3 过程管理每月管理重点———月管规模

网点月管理是指通过月度经营分析会对网点员工、支行

长围绕目标管理、客户管理、员工管理、绩效管理、会议管理、

风险管理 6 个方面对员工经营行为过程和结果进行自我管理

和管理。

“月管规模”，每月的管理重点是各岗位月度指标和网点

月度指标达成情况、客户结构变化、客户流失情况、营销活动、

员工技能提升情况。

月度经营分析会的举办包括以下要素：淤会议目的：表扬

先进，回顾上月业绩，明确本月重点；于会议对象：全体员工；

盂会议会主持：支行长；榆会议时间：每月一次；虞会议工具：

《月经营分析会记录表》；愚会议指引。

4 日常管理的效果评价

4.1 日管行为

支行长每日对网点各岗位关键行为：意向客户数、联络客

户数、邀约客户数、客户到访数、成交客户数、建档数进行检视

和督导。

4.2 周管客户

支行长每周管理重点是成交客户数和员工工具使用情

况，目的是实现客户结构优化，客户管理提升产能的管理关键

如下：

淤分户、客户建档与客户价值/需求分析———分批盘查；

于客户管理质量评价管理：交叉销售率、高端客户防流失率、

中端客户提升率、大众客户激活率，存量客户电话轮询率、客
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户知晓率；盂到访客户：主动筛选、兴趣性响应（对网点宣传品

表现出兴趣的客户）；榆意向客户：意向确认（意向产品、内在

需求），坚持 4+1，管理大堂经理关怀卡使用；虞存量潜力客

户：（高柜柜员）重分批激活、提升/针对性产品或服务及活动

设计；愚贵宾客户：盘活有序，维护有度，统一节奏分批盘活/
针对性产品或服务，分类管理，有节奏维护（ABCD），善用《客

户需求索引表》，形成相关产品目标客户群，针对性的客户提

升活动设计。

4.3 月管规模

网点每月的管理重点是各岗位月度指标和网点月度指标

达成情况、客户结构变化、客户流失情况、营销活动、员工技能

提升[3]。

5 结语
总而言之，网点的日常管理是一项重要而繁杂的工作。

本文介绍的网点日常管理，是基础层面的一些管理准则和基

本技巧，希望能够给相关人员提供思路上的启发，以便进行

科学的日常管理，有效提升网点产能和个人业绩，使网点产

能的提升和目标达成更具可控性和持续性。
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