
农信社（农商行）营销转型项目实施方案

课程背景：
当前中国经济和银行业发展风云变化，热点频出，亮点频现，这其中有新

的发展空间与机遇，伴随着空间和机遇，新的困难和挑战也出现在我们面前。
面对竞争日益激烈的现状，各大银行也开始积极实施变革与转型，提高核心竞
争力。在银行的整体布局规划中，网点是最重要的环节之一，是银行与客户直
接交流的第一平台，是银行参与市场竞争的重要渠道和资源。农信社在这场竞
争中扮演了独特的角色和力量，并将继续发挥自己的强项，壮大自己的实力。
本方案是为XX农信社网点营销产能提升需求量身打造，在方案的设计中

重点是提升银行网点全员营销能力提升，使网点存款业绩得到明显量化提高，
建立一套网点营销管理激励体制，全面提升网点各岗位工作人员的营销战斗力。

基于地区差异和客群的不同，方案在实施时会结合农信系统的实际情况和
客群情况有针对性的导入，最大提升员工营销能力和建立长效营销机制。
壱、 项目定义
项目名称：XX联社营销转型项目方案
项目对象：导入网点全体工作人员
项目目标：
1、解决网点营销三难，即“开口难、成功难、持续难”的三大问题。通过采用
心理学、营销学以及咨询式培训的方式，在五日内提升网点营销“造血”能力；
2、提升整体厅堂营销能力和行外吸金能力，加强营销精准度，通过改善营销
环境，运用视觉营销设计，营造网点营销氛围。通过柜面营销、厅堂批量营销、
外拓营销、吸金方法、活动营销导入营销方法和工具，探讨并形成适合网点实
际情况的精准营销策略。
3、提升网点各岗位的营销能力，从营销意识、营销技巧，岗位联动，有效提
升网点各岗位工作人员的营销能力，在导入完成后对比导入前后具体营销数据
指标的明显变化。
弐、 项目实施方案

为了使项目顺利实行，保障项目效果最大化，本项目设计为 1+5 模式
（1 次调研+5 天 5 夜导入），本次项目分为以下几个阶段进行：

阶段一：项目调研 
为了进一步加深对网点服务和营销现状的了解，项目组将采用网点走访、

文案研究、人员访谈三种方法对联社层面和网点层面进行深度的调研，旨在了
解网点整体服务和营销情况，根据网点的实际情况实时调整导入策略。

 1、网点走访 通过对网点走访和竞争对手网点的走访了解银行在当地的
优势和劣势以及当地其他银行的网点情况等外部生态环境；同时调研了解网点
各岗位的营销现状、各岗位的协作性、人员配备、硬件环境等；从而整体了解
项目实施的一个具体环境，根据具体情况调整制定一些具体措施。

 2、文案研究 通过研究各种关于网点服务和营销的相关制度文件的分析研究，
了解网点营销管理现状，发现不利于营销的制度，与联社共同协商探讨改进建
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议，在现有条件下，尽量变通，确保员工的积极性。
 3、人员访谈 通过和网点主任、大堂经理、客户经理和柜员的访谈，和网点建
立初步交往，争取到网点对工作的支持，了解大堂经理、客户经理和柜员现在
的工作重点难点和工作心态，以便整理出更有针对性的导入方案和具体措施。
 阶段二：召开项目启动会 

本阶段为在进驻导入前的周日，由联社领导和资深讲师给将要导入的网点
全员做服务和营销辅导动员；对项目整体进度和操作理念做预先培训。旨在统
一全体成员的思想，灌输营销理念。

阶段三：网点现场导入 
在该阶段讲师团队将以两个网点/批，进行为期五天五夜的现场辅导培训，

在本阶段，老师将通过岗位专项培训、夕会培训、晨会演练、现场纠偏等方法
对网点各位人员进行服务和营销理念灌输、服务强化、各种营销工具应用、产
品营销话术、营销方法和技巧的导入，并通过现场工作指导方式，指导员工对
各种方法和工具进行熟练掌握。同时通过柜员一句话营销、大堂经理批量营销、
岗位联动营销、各种场景化营销、客户经理外拓营销、电话营销、活动营销、
行外吸金方法等专项培训，全面提升网点各岗位人员的服务营销能力，进而提
升网点整体营销战斗力。 

现场导入5天5夜计划：

时间 工作内容 重点内容 重点岗位

第一天 白天 晨会认识

介绍项目

融洽关系、互相了解、介绍项目

晨会整体状况：仪容仪表、团队激励等

加入营销目标、学习演练

营销数据调取 上一周营销数据调取

管理者会议 网点服务营销现状、网点人员结构、客户

结构

明确提升目标，讨论激励措施

梳理存款营销思路，PK规则制定

网点整改（初步） 与主任巡视并提出整改意见，督促整改

检查整改结果，并确认

关键岗位沟通 观测厅堂营销情况，与客户经理、大堂经

理沟通

顺势营销牌 与网点主任沟通，辅导安排制作营销工具

视觉营销氛围打造 物理布局调整、营销触点打造
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晚间 全员培训 夕会

柜面七步曲服务营销流程巩固讲解+演

练

厅堂触点营销法

一句话经典营销话术学习演练

各产品营销话术学习演练
第一天 营销氛围打造

时间 工作 概要

第二天 白天 晨会

开门迎宾指导

营业前巡检

标准新的晨会流程执行，开一个营销型、

学习型、快乐型的新晨会

营业前环境巡检、开门迎宾

服务营销氛围营造

和现场激励

现场观察和纠正

示范督导柜员七步曲使用

经典一句话营销话术的使用，提升开口率

现场激励，鼓励全员蜕变

客户经理 对存量客户的维护辅导

大堂经理培训 大堂经理七步曲、高峰微沙龙专岗辅导

服务营销督导 督促各岗位服务规范、主动营销、岗位联

动

营销数据 当天营销数据统计

晚间 全员培训 夕会

客户识别与联动营销、

客户需求的挖掘技巧

重点产品话术学习+实战演练
第二天 厅堂营销提升

第三天  存量客户提升

时间 工作 概要

第三天 白天 晨会

开门迎宾指导

营业前巡检

由网点工作人员主持晨会，老师指导点评

优化

热情迎接第一批客户，提升服务意识

环境准备，提升大堂环境管理意识

厅堂服务营销流程 客户识别与联动营销实战
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和督导

厅堂营销氛围塑造

高峰微沙龙批量营销实战

一句话营销开口率提升

客户分层管理 指导客户经理建立客户分层管理台帐

现场纠偏 各岗位营销话术、高峰微沙龙操作、岗位

联动等

全天营销督促 督促重点产品营销

网点负责人沟通 总结、分析、整理当日工作

晚间 全员培训 《存量客户的提升》

客户关系的管理

潜在客户的跟踪

电话营销实战
第四天 外拓营销实战

时间 工作 概要

第四天 白天 晨会 晨会自运行、加入案例分享

营销氛围巩固、

营销督导

联动营销模式建立

服务流程规范常态化

营销行为常态化

联动营销模式常态化

营销话术使用

大堂经理督导 厅堂管理模式固化，提升厅堂服务营销效

率和客户体验

电话营销辅导 指导客户经理电话营销

外拓人员外拓指导 指导市场分析和拓展切入话术

带领周边市场拓展

网点负责人沟通 督导网点负责人现场管理和网点日常管

理、形成网点配合整体机制

晚间 全员培训 《外拓营销》

商圈营销

社区开发

沙龙活动答谢会的组织

（分工人员培训）
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第五天 活动沙龙组织

时间 工作 概要 结果

第五天 白天 晨会 新晨会流程自运行，轮流主持、保证每日

有总结有计划

网点自运行 老师淡出厅堂督导岗位，促使全员习惯养

成

督导网点负责人进行现场管理、现场激励

和纠偏

活动沙龙组织 活动沙龙组织实战

活动沙龙组织后总结

固化会议 召开网点关键岗位，开展后续固化研讨

会，针对后续固化对各岗位提出固化操作

建议

五天的营销数据统计，制作 PPT

晚间

拍卖会 收回每日奖励积分券

总结固化会

项目概述、成果展示、后续固化要点、总结回顾、学员感言、

领导讲话
注：可根据网点具体情况进行调整

参、 项目特色
a) 咨询式培训设计思路
采用行动学习式教学，以“实效、落地、固化”贯穿项目前、中、后期，让

学员在项目过程中能够通过自身体验、实战演练以及通过考核，真正将 XX信
用联社XX信用社网点的服务营销业绩增长得以落实，具体操作思路如下：

项目前-案例收集——在项目前期，通过调研等方式，将网点在转型过程中
问题和困惑收集分类，形成实际鲜活的案例。

项目中-体验教学——在项目中期，1、老师当场点评：学员的实际案例，
现场与学员共同分析；2、顾问督导：将所学大量的知识转化为日常工作中的
具体行为。

项目后-制度固化——在项目后期，结合现场辅导，将服务营销的流程、话
术以文件形式固化并结合实际情况优化考核文件。

b) 丰富的实战经验，在河南、安微、湖北、河北、内蒙古、云南、宁
夏、青海、新疆等地农信辅导的相关经验

示例：下图为某联社导入前后两周业绩对比
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