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银行大三年创业计划汇报一、方向论作为支行行长，我将紧紧围绕全行“三年翻番”的总体目标的主题思想，结合自身实际，带领支行员工开拓创新、锐意进取，以饱满的热情完成各项工作，保障支行各项业务健康持续增长。具体创业目标：（一）存款目标。202_年末...
银行大三年创业计划汇报
一、方向论
作为支行行长，我将紧紧围绕全行“三年翻番”的总体目标的主题思想，结合自身实际，带领支行员工开拓创新、锐意进取，以饱满的热情完成各项工作，保障支行各项业务健康持续增长。
具体创业目标：
（一）存款目标。202_年末我支行各项存款余额15.65亿元，到202_年实现23.65亿，三年实现增长8亿元，年度指标分解为2亿、3亿和3亿元。
（二）个贷业务目标。202_年末我支行个贷余额6466万元，后期将依托我行零售类贷款产品，三年实现贷款余额增长至1.2亿，每年增长202_万元。
二、问题论
（一）客户经理的实行，多数员工一时较难适应，
工作中未理清头绪，同时提出各种各样的问题需进一步解决。客户经理理念、营销能力和综合素质需要挖掘提高。
（二）同业竞争压力较大，维护存款控制成本难度大。其他同业机构（包括专业银行）不断推出高收益产品，客户“货比三家”，与银行议价，获取超额价值。
（三）获客渠道单一，主要依靠周边居民及老客户支撑储蓄存款，中老年客户居多，急需实现突破。
三、方法论
(一）打造一支优秀客户经理队伍，让全行人员由员
工变战士，实现精彩转身。
一是全员转变思想观念，利用晨会、夕会、专题会、单独谈话与员工深入探讨、讲述客户经理制的优势及趋势，改变员工多年的工作习惯和思维，把不良问题不良情绪消灭在萌芽状态，让员工愿意走下去、走出去，靠业绩说话，凭能力吃饭。
二是培养员工的营销意识、竞争意识。通过开展各种营销成果分享，以及支行二次业绩分配等形式，定期对业绩突出的员工给予奖励，激励大家的营销意识，拉动仍未适应的员工行动起来，形成全行上下你追我赶、业务比拼的良好氛围；
三是创造各种机会学习同业及兄弟行的优秀案例和营销手段，帮助员工业务素质尽快提升，激发每位员工的潜能。打造一支能征善战的客户经理队伍，提升客户经理业绩。
（二）创新思路，打造成让客户记得住的特色支行
一是创新厅堂营销形式，开展“暖心”服务，通过不定期抽奖、进门送鸡蛋、金融小知识讲座等各种活动，增加客户的兴趣和对支行的粘性；
二是高效合理利用厅堂自助服务设备，缓解柜台压力，加快办理业务的速度，细化大堂工作职责，通过分解小指标任务、服务零投诉、神秘人检查、客户服务满意度调查问卷等方式，强化大堂经理和大堂引导人员的考核，切实让厅堂阵地发挥作用，实现厅堂客户二次营销。
（三）拓宽营销渠道，丰富获客手段
一是通过异业联盟，寻找合适商家进行合作，目前正在与至美口腔、爱尔眼科合作，通过结对子不断为客户提供增资服务。结合各大节日契机，利用街道、社会组织等特定地点，以及针对老年人、儿童等不同群体组织各种公益活动，获得客户贴心认可。
二是通过暖阳绑卡、聚合支付、专属手机、直销银行等业务，圈存客户，挖掘优质个体工商户和企业，增加活期存款的资金沉淀；
三是对特定群体进行集中营销，筛选出职业、收入稳定的代发工资客户作为批量获客的对象，锁定医护人员、学校老师等目标客群，批量获客。
（四）精准营销，拉动对公存款
一是关注国家政策和省市区经济工作会议，关注行业政策，紧盯发展趋势，提前介入市场；二是紧盯全市龙头部门龙头企业，获取信息，分层推进，联动营销，抢的先机；三是盯紧紧盯项目的上下游客户，获得客户资源，不断实现裂变；四是激活存量客户，通过走访宣讲，变“僵尸”户为活户，变“活”户为活跃户，有效调整存款结构，降低存款成本。
(五）加强个人学习，拓宽视野，实现个人管理和实践能力双提升。
通过各种渠道的学习，不断提高党性修养和政治觉悟，能在实践中不断提炼工作方法，再运用到实践中去，既能够知大体，识大局，也能扑下身子干工作。既能经得起领导的检验，也能获得员工的信任，既能在市场的波涛海浪中披荆斩棘，又能获得客户的认可。既要精通政策法规，谋划好支行发展战略，又要以身作则，冲刺在营销一线，做一名合格的银行人。
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