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笔者是
招行某一级分
行的对公员工，2017年入职
招商银行，2018年离开。
什么人最适合在招行工作？先说结论：招行最适合家庭条件中等（或偏下），学历
中等（或偏下)，有强烈意愿在一线城市买房（付首付），愿意把自己的一切时间献
给工作的年轻人。

毕竟大多数人刚入职都
是在支行工作，招行基本就是三条线柜台，零售，对公
。柜台分成储蓄柜台和会计柜台。储蓄柜台
就是个人客户来存钱的，日常的工作就是上柜，9点到5点做柜台办理业务，5点到7
点对账，答主没在储蓄柜待过就不做过多回答了。

会计柜台
是公司客户来办理业务的，每天最主要就是开户！开户！开户！一套公司客户的资
料大概能有两本《看电影》杂志那么厚了，一个户开下来少则半个小时，多则一个
小时以上。除了开户，对公柜台还有些承兑汇票，海外汇款的业务，但占比不高大
约是一天时间的30%左右。 因为招行现在全员营销，运营团队也有打电话营销存款
的任务。答主在柜台待过10个月，柜台部门也叫运营团队，收入相比营销岗位（对
公客户经理/零售客户经理）要少，每天工作时长8-9小时，最不方便的是每天中午
吃饭，每天中午只能急匆匆去吃饭半个小时，吃完赶紧跑回来，中午有时候有一个
小时的休息时间。

运营岗位的晋升路径
柜员→主管→运营区域总→分行运营部。运营员工分成非行员柜员（合同工）、定
向柜员、运营管培生，收入有差异。运营也是有转营销的机会，但每年的名额很少
，不会社交或者没有背景想转岗是极难的。招行运营柜员学历多数为二本本科，当
然不排除也有武大这个水平的学校，也偶有研究生会尝试柜员的岗位。柜员比较适
合安分守己的人，商科毕业生如果对职业生涯有远大的目标可以应聘银行的销售岗
或者证券，基金，信托的业务岗位。

再说零售，招行一直号称零售之王，
2018年的零售利润贡献占比57%，基金代销总规模接近宇宙行。零售也分成几条线
大堂、市拓、个贷、理财。大堂相对好理解，就是站在银行门口负责引导的专员，
几个大堂专员由一个大堂主管领导，也归于零售条线。大堂专员基本都不是正式编
制，收入较低。之前也听到有一本毕业生尝试这个岗位，私以为做运营专员不如再
读个书，提升一下自己。
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市拓是一个新兴岗位，全称市场拓展经理
。市拓主要考核信用卡和储蓄卡的开卡量，以代发工资的名义和企业客户谈。这个
岗位上限是很高的，拓展一家开卡2000+的大型企业，光是奖金就有20W。市拓的
劣势在于业务要依附对公客户经理，一般没有企业愿意直接谈代发的，都是谈好了
贷款金额，贷款利率，顺便再把代发工资的业务转到招行来。这个岗位平安银行也
在招兵买马，代发工资这块蛋糕很大。

个贷应该是零售金融部最好的岗位了
，零售一批新员工两百多人，大多数都希望自己被分到个贷部门。因为房贷、车贷
都是刚需，又有消费贷作为补充，客户群体很大。说到放贷款就要批授信，客户的
资质要到分行授信执行部做审批，审核通过贷款才能批下来。贷款按抵押品分类，
分成抵押贷和信用贷，后者的利率要明显高一些，两者差150个BP左右。个贷很辛
苦，想出业绩也得每天工作12个小时以上，信贷客户经理一旦能完成招行的考核指
标则收入不菲。

牌面
最足的咱
搁在最后，个人理
财是招行最核心的业务，人员占比也
是最大的
。个人理财客户经理的考核指标是最多最复杂的。在理财专员阶段，不仅要考核存
款、信用卡、金葵花卡，还要考核银行理财、基金、保险、信托。招行的考核也不
断在变，每一项的权重不同，考核达标是一件身累心累的事。当然考核达标，第一
年收入20W也水到渠成。招行理财以网点营销和电话营销为主，有时候一天要打接
近100个电话，销售主要是和人打交道，一旦取得了客户的信任，卖产品就比较容
易。招行现在是中收导向，保险产品的中收最高，理财经理都在推保险产品。理财
的晋升路径理财专员→低柜理财经理（金卡）→贵宾理财经理（金葵花）→理财主
管/分行私人银行客户经理→支行行长。

最后，大篇幅讲讲对公
。一提到公司业务，感觉更高大上一些，对客户经理挑战也最大。其实对公客户经
理分成大中客户经理和小微客户经理
，工作的节奏是有差别的。招行目前的标准，营业额以3000万为界，以上是大众客
户，以下是小微企业客户。
大中企业客户经理，对接企业
时是完完全全的乙方。
每周的日常就是“跪舔”大企业的财务总监，约总监吃饭唱歌，忽悠企业来招行开
户，拉存款，放贷款。开户时要帮客户审资料，放贷款时要写企业的授信报告，分
析财务数据（小微企业同理）。俗话说三年不开张，开张吃三年。大中客户经理做
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成一单存款或者贷款业务就能完成很多考核。

小微企业客户经理对接的是小微企业客户
，很多甚至是为交社保的空壳公司
。客户经理作为甲方，权力很大，很多小企业主只能满脸堆笑求着银行开户。这里
要引入另一个职位——公司客户助理，
这个职位主要是负责给小企业开户的，一般都是非行员编制。非行员编制无论是柜
员、大堂专员还是对公客户助
理，收入都相对较低，
如果屏幕
前的知友想应聘银
行的岗位，一定问清楚是不是行员编
制！！！
好了，说回小微企业客户经理。这个岗位想做业绩也不容易，因为客户太多。不像
大中经理一个人只对接5-10个企业，小微客户经理的客户经常一个EXCEL表格拉满
！大约400-500户！这里很多都是无效户，客户经理只能细心筛选表格里的客户才
能找到优质一点的客户资源。

说说对公的拓客方式，主
要是几条线索。1、打陌生电话 2、陌拜 3、现有客户推介
。打陌生电话也是很讲究技巧的，很多时候会从《××市高新技术企业名单》里一
个个拨电话号码，能不能成功就是自己的本事了，可能还有一点点运气。陌拜是另
一个拓展客户的方法，很多时候就是扫楼，工业园，企业孵化器。给企业递名片，
一般聊天中还会捎上自己的领导，讲招行现在很重视小企业呀，我们领导很希望和
贵公司合作。。。 总体上话术就是这个样子。客户推介客户也是一种方法，升到团
队长层次会用得比较多。比如和一个企业老总吃饭，聊着聊着他说我有一朋友，做
半导体的，VIVO供应商。最近下游比较缺货，企业要扩大生产，得贷点钱过来。
。。业务机会有时候就是在觥筹交错间出现

公司金融部的架构和发展
想必也是知友们比较关心的话题
。招行的公司部是垂直管理，分行的总经理，总助和绩效室管理下属的十几个部门
。部门分成
两类，一类为职能，另
一类为区域。拿南京分行做个栗子，按区域分
的部门如秦淮公司部、江宁公
司部、玄武公司部。按职能分
的部门如战略客户部、机构客户部、房地产客户部。一般大的分行还会下辖两个周
围地区的分行，统一听大分行调遣。说到职业规划，招行对公部门最低的职位是上
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文提过的对公客户助理
，这个职位是非正式员工
，基本都是社招。但校招进来做对公助理客户经理
时，实际也是开户，开户，开户。校招的晋升路径基本是这样的：运营代培→对公
助理客户经理→对公客户经理（大中/小微）→××公司部团队长→××公司部总经理
→分行公司部总经理助理→分行公司部总经理。

对公基本也
讲完了，但答主还是意
犹未尽，容我再聊几句招行的产品。
招行的产品也是分为对公和零售。银行个人业务，自己的产品主要还是两张小卡片
——储蓄卡、信用卡。储蓄卡按客户分成普卡、金卡、金葵花。金葵花每月会收费
，有一些打高尔夫球，到机场贵宾休息厅的服务。建行的高端储蓄卡叫龙卡，工行
叫牡丹卡，中行叫长城卡。总体上大同小异，答主也不在此赘述。信用卡按客户分
成普卡、金卡、白金卡、钻石卡，额度不同，每周三可以享受部分餐厅的5折优惠
，招行信用卡做得确实不错，还有自己的网上商城可以分期付款。

除了自己
的两张小卡片，招
行的代销其实是贡献利润的大头儿。
银行理财
是比较简单的，就是固定收益的产品，基本上利率在3%-5%不等，底层资产主要是
银行间的债券，存单。保险
方面，招行最喜欢推销的是自己的招商仁和、招商信诺，还卖卖泰康人寿
的保险。至于产品的
性价比怎么样，留给客户自己去评判吧。
友情提示：买保险前一定要货比三家，有些产品价格一样，但覆盖的疾病更多，需
要客户仔细地阅读产品说明书。
保险答主也不是很懂，重点聊两句基金吧，基金是答主的强项。

招行合作最多的基金是
东方红——东方证券资管旗下的基金
。睿远、睿丰、睿逸是他们主推的产品，收益2017年的时候不错，2018年很多偏
股型基金都有15
%以上的亏损，当然大市不好也
怪不得人家基金。中欧基金、金鹰基金
位列东方红之后，也是招行力推的产品。大家比较熟知的华夏、博时、易方达，招
行也在卖，只是推的力度没有那么大。
友情提示：对于买基金这件事
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儿，答主有个小建议。
基金的收费是由四部分组成：申购费＋赎回费＋托管费＋管理费。以股票型基金为
例，管理费一般是1.5%，托管费0.25%，赎回费0-1.5%（随着时间年限赎回费越
来越低），申购费1.5%。管理费是基金公司收入的保障，托管费给了托管的银行，
赎回费一般纳入基金的资产规模中，而申购都归渠道所有。

对公最核心的产品就是一存一贷(存
款，贷款)。
因为央行的规定，国有行、股份制、城商行对基准利率的上浮基点不同。如果基准
利率是2.7%，国有行能上浮到3.3%，股份制银行能上浮到3.5%，城商行能上浮到
3.7%，所以招行在存款方面并没有优势。招行对公业务主推企业大额存单，结构性
存款劣势明显。总体上说，企业存钱更多的是评估一家银行的口碑和信誉，招商银
行在对公存款这块业务做的不错。

公司贷款业务招行力推的是闪电贷
，日息0.04%，年化利率在14.6%，最高额度是50万。14.6%看似很高，横向比较
宁波银行月息1.5%年化18%的贷款，招行的小微企业贷价格算很友好的。大中企业
客户的贷款则要低许多，利率价格往往集中在6%-10%这个区间。所以总理才说中
小企业融资难啊！因为我国企业主要的融资模式是银行贷款，像欧美发达国家主要
的融资模式则多为PPN（定向工具）、ABS（资产证券化）。过高的贷款利率让小
微企业很难熬。为了降低自身的不良率，招行对于小微企业贷款做的很严格，很多
贷款都要层层审核，从审批到成功放款需要很长的时间。2018年招行公司贷款规模
总体增速6.32%，其中
大中企业贷款较年初增长10.73%，
小微企业贷款较年初下降14.32%
。从这组数据可以看出招行对公的贷款增速是缓慢的，公司贷款也不是招行的核心
业务。

在招行工作久了感悟到：银行就像一个大型超市，客户经理就像销售员，理财经理
负责零售，对公经理负责批发。
柜员则负责收银。
超市里有生活用品、食品
饮料、家用电器、高端奢侈品。个人客户走进来
，只想买点生活必需的锅碗瓢盆（储蓄卡），就大堂接待一下。需要买点高端零食
（银行理财）的，那就和低柜的理财专员聊聊。要再有点追求想买个TCL大彩电（
股票型基金）的，那您里边请，金葵花小屋喝一杯咖啡，贵宾客户经理给您介绍一
下彩电的功能、尺寸。假如您想买一件阿玛尼大衣（家族信托），不好意思，分店
这儿没有，您去总店找私人银行客户经理帮您挑件合身的。
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公司客户进来也一样
，想开个公司账户缴纳社保，公司客户助理帮您办足矣。过两年，这个公司账户用
起来了，每年足足几百万的利润，小老板想借五十万的闪电贷，小微客户经理负责
做贷前调查，写授信报告。又过了几年，这个小企业成了××市百强企业，想给上
游企业开一张银行承兑汇票，那大中客户经理就得把这活接下来。最后，这家企业
越做越好，想得到高瓴资本、鼎晖投资的垂青，总行战略客户经理帮您联系大型PE
，撮合两家机构合作。

银行本身的业务都类似，招行自己提出
的“因您而变
”，也是因财而变，因资产规模而变。把客户按资产规模分门别类，才能把每种商
品卖给对应的客户。

招行的优势无需多多言，工资高、服务好、团队年轻、管理正规。最后的最后，答
主想吐槽一下招行的弊病，招行工作两年来经历了大大小小的事情，偏偏我也不是
个看破不说破的聪明人，想和各位入职招行和即将入职招行的知友们分享。

一、重工轻商，人才错位

二、高压加班，低价培训

三、文字失声，文艺为王

四、灯红酒绿，关系丛生

五、服务至上，技能难迁

这部分不展开了，点到为止。

扣个题，为什么招行适合
学历和家庭相当一般的年轻人？
首先进入招行的门槛并不高，非正式的大堂专员，储蓄柜员，对公客户助理等工作
对学历没有严格要求。这些岗位转正为正式合同的储蓄柜员也不难，毕竟柜员很辛
苦，大多数人都不愿意做。之后只要你在柜台够努力客户好评多，就很容易转刚成
理财专员，慢慢升到金葵花经理，再应聘支行行长，月薪50k。从非正式工到应聘
行长这个过程不长，一切顺利只需要6、7年。豪宅首付即将达成！

然而。。
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。。这个过程虽然
不需要一个人有多么聪明，却是非常
辛苦的。
每天八点一刻到支行开晨会，晚上八点左右开完夕会才能离开。周六的时间领导经
常组织团建，周日分行会有大大小小的培训参加，留给自己谈恋爱，看电影，运动
的时间所剩无几。招行的加班文化下，工作完全等于生活。9~10小时的工作时间
是日常，职位越高下班陪客户的时间越多。

在工作时长上对公>零售>运营。
去年的平安夜，答主早上八点到部门上班，晚上十一点才下班回家。营销岗位每天
要背着指标的压力，不得不和客户陪笑，夸客户一些言过其实的漂亮话。而且喝酒
是必不可少的。零售遇到大客户，支行行长加上几个客户经理也要带一箱红酒谈生
意。唱歌、喝酒对于公司客户经理更是一个必备的技能。领导让你唱歌，挡酒的时
候真是人在江湖，身不由己。

学历上招行
很青睐本科生，同一职
位研究生工资比本科生高也是事实。
但研究生很不'听话'，应届本科生的工作经历就是一张白纸，招行更容易宣传自己
服务至上，加班光荣的价值观。研究生很多有一些社会经验，对于招行的文化不见
得认同。答主一个剑桥大学硕士毕业的同事，只工作了三个月就辞职了。

综上，如果知友的家庭很富裕生活无忧，或很骄傲于自己的高学历，招行的工作是
会产生很强烈的落差。站大堂，点钞，周末加班，喝酒应酬；每一项都是很大的挑
战。如果真的能克服这些挑战，全身心投入招行的工作，招行也不失为一个好的选
择。

答主已从招行离职，选择到一家合资企业的风控部门工作，工作节奏比较适应。在
这里，也祝福每一位曾在招行工作的善良正直的人能保持初心，前程似锦!

(完)

番外篇，这部分答主将以Q&A的形式呈现，主要针对于想入职招行的年轻人

Q：请问招商银行的目标院校有哪些？（这部分非常适合准备报高考志愿的同学）

A：根据我的工作经验，
招商银行的目标院校有很多。我想依据招行的喜爱程度
，把他们分成三个档次（仅代表个人看法）。
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第一档：江西财经大学

江财之于招行就如同肯塔基大学之于NBA，每年大批的江财学子会入职招行，分配
到柜台、零售、对公每一个条线的岗位上。而且江财也是招商银行总行管培生的最
低限，总行管培大部分是清北交复的研究生，足以见招行对江财学子的喜爱。而且
在大部分地区江财的高考分数线不算很高（相比北京、上海、武汉的211院校），
如果有志于在招行工作，江西财经大学是一个性价比很高的选择。

第二档：湖南大学、中南大学、吉林大学、东北大学

这一档的学校已经很有牌面了，而且都是985级别的综合类院校。南方的分行会比
较看重湖大和中南，北方的分行会青睐吉大和东大。按照招行以往的用人特点，会
把985院校的理工科毕业生放到对公，把商科的大部分毕业生放到零售。在招行HR
眼里湖大、中南和武大、南开是差不多的，所以把这几所高校放到第二档，也是入
职招行的人口大户。

第三档：人行直属的地方金融学院（河北金融学院、哈尔滨金融学院、广东金融学
院）

遥想五十年代初，中国人民银行在各地区成立了多所银行学校，以培养未来入职银
行的青年才俊。这些所银行学校命运各不相同，有些被综合型大学吞并，有的依旧
独立存在着。这些学校因为是二批次，考入的难度并不大。四大行、股份制、城商
行、农商行每年都会从地方金融学院中择优录取。招行每年会从各地的金融学院中
录取很多毕业生，在运营柜员的岗位上培养，表现优秀的员工也有机会转岗或升任
主管。

Q：请谈谈工作这段时间对金融行业的理解

A：这里推一下《金融求职宝典》这本书，我读过后觉得并不是那么尽善尽美，但
是对于应届毕业生找工作应该能起到很大的帮助作用。传统行业分成保险、银行、
证券、基金、信托、期货。近些年比较新兴的金融行业包括融资租赁、互联网借贷
、区块链。与金融行业合作比较多的行业包括咨询公司、会计师事务所、律师事务
所。

引一段作家梁成在小说《金融界》里对金融各行业的评价：

银行像恐龙，大多沉浸在存贷差的美梦里不能自拔；保险就是大象，吨位不小但是
干什么都是慢腾腾的；信托都跟狼一样，到处抢项目；券商（证券公司）类似于猴
子，上蹿下跳什么什么事都能做；而私募则是秃鹫——最敏锐的食肉动物。
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这段话的几个比喻很传神，但我不能断章取义，最终小说的主人公也意识到银行才
是抵御风险能力最强的机构。私募基金有好项目的时候利润很高，但抵御风险的能
力最弱。
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