
速查卡（四张 · 打印后沿框裁开） 

从《七成在机制》里摘出来的四张卡：八维判据、红了先动哪一步、判色三句话、汇总怎么读。 

打印后沿虚线框裁开，贴在工位上。 
 

卡 1 · 八维判据（照什么） 

用法：拿书末那一页体检表，每一维对着这一行自问。拿不出依据的那一维，判红。 

D1 获客触达｜客户是等来的，还是找来的？厅堂开口做了几户，存量客户主动约了几户。 

D2 需求诊断｜你问的是“要不要这款产品”，还是“这笔钱打算怎么用”？问诊记录里有没有真实需求。 

D3 方案适配｜客户最后买的东西，和他当初说的风险、期限、目标，对得上吗？ 

D4 成交转化｜聊得好的客户，为什么没买？断在哪一步。 

D5 留存与转介｜持有期里你联系过几次，聊的是资产还是权益？临期客户你聊的是安排，还是续存？ 

D6 考核导向｜考核的权重，落在经营动作上，还是只落在时点的数上？过程动作计不计分。 

D7 数据可见｜记录能不能说明“做得怎么样”，还是只说明“做过没有”？复盘的时候有没有依据。 

D8 队伍能力｜动作有没有人看得见、有人纠？靠什么纠的。 

 

 

卡 2 · 红了，先动哪一步 

用法：体检表上判出红的那一维，只从这里找那一行。红在 D6–D8 先动机制，红在 D1–D5 先动动作。 

D1｜把开口和触达做成能照做的动作：开口有对照，存量按沉睡、低效、高价值分层走。 

D2｜用财务问诊三问，把“客户说没需求”翻译成“还不知道他真实的需求是什么”。 

D3｜按风险、期限、目标三栏取交集，先纠错配，再谈产品多少。 

D4｜走一遍转化五步（开口→问诊→配置→解答疑惑→采纳），重点补“解答疑惑”这一关。 

D5｜持有期排经营节奏，不只在任务窗口联系；到期前置一步聊安排；转介逐条补信号、归属、能力、场景四个断

点。 

D6｜本网点先把过程覆盖率纳入对照口径，先看、先别扣分；全行那根指挥棒要向上推。 

D7｜先把要记的东西定下来，把记录写到能接手；再看现有的位置够不够用。 

D8｜陪访四看（看开口、问诊、配置、成交），当场看、回来纠；带练分新人和老手两层，纳入日常。 

 

 



速查卡（第二页） 

 

卡 3 · 判色三句话 

绿——三样齐：动作有、数据看得见、机制撑得住。三样缺一样都不能标绿。 

黄——做了，但没做对；或者做了，但没有支撑。（动作变形／数据有而机制没跟上／机制方向对而权重太低） 

红——压根没长出来，或者被机制按灭。（动作不存在／动作存在但机制在反向使劲） 

四条边界 

① 有动作、没数据 → 判黄（看不见的动作撑不起来） 

② 有数据、没质量 → 判红（比没有动作更麻烦，会让诊断失真） 

③ 机制对、动作没跟上 → 判黄 

④ 动作对、机制在反向使劲 → 判红 

三条纪律：判整个维度不判单点｜判当下不判历史｜判动作和机制，不判业绩 

 

 

卡 4 · 汇总怎么读（网点负责人） 

谁来汇总：负责人自己一个一个问过来，别让大家先填好再收上来。汇总不是收集，是访谈。 

多久一次：一个季度到半年一次。第一次现在就做——第一次不求准，只求有个基准。 

怎么落：一张纸，横行八个维度，竖列每个人，一人一列填颜色；填完，一行一行横着看。 

只看一件事——看分布，不看小数。 同一个维度上，一半以上的人不是黄就是红，那就是集体信号。到这一步，别

再盘这是谁的问题——这已经是机制的问题。 

三件不要做：不要排名（一排，它就变成绩效体检了）｜不要只汇总不判读｜不要汇总一次就锁死 

 


