
《中国农业银行内训顾问师训练营》

——打造农行自己的顾问师

一、 农行网点的辅导变革

1) 五大类网点转型

1. 每类转型给农行员工带来的体验

标准化服务-营销效能提升-软转型

2. 不同网点的侧重点

2) 网点转型给农行带来的变化

不同的网点不一样的服务标准和营销侧重点

案例：南宁农行、杭州农行、石家庄农行

二、 寻找重点、充分准备

1) 收集问题

1. 业务流程

柜面申请信用卡-手机申请信用卡

农行 10年版五项申请业务书

2. 操作流程

存折补登的业务业务流程梳理

3. 岗位协调

           超级柜台与原来机具的协同作业

2) 制定方案

1. 便于执行（如何帮助网点获得最佳的培训辅导效果）



2. 明确目的（群策群力如何让网点员工共同参与到导入中去）

3. 执行行事历（明确工作日程，逐步推进导入过程）

3) 突出重点

1. 确认转型核心（访谈网点各岗位员工以及调研网点情况，使

得技能更好的落地化）

2. 关注管理者和执行者（人是导入转型中最重要的组成部分）

4) 思想转型

1. 好的开头是成功的一半（导入转型，理念先行，让网点员工

充分认识到开展导入培训的重要意义）

2. 找出问题突出点的人和事（关注不同的人，让导入积极有效

的观测下去）

          案例：北京农行行宫园分理处、南宁农行快环支行临退休职工

3. 建立良好的沟通并形成有效的上报下达

三、 网点环境及布局

1) 6S业务规范

1. 6S操作规范（整理、整顿、清洁、清扫、素养、自检）最后

项目的变更

优秀晨夕会对网点的帮助（如何开展有效的晨夕会）

2. 6S柜面规范（15秒原则、左手操作、四分位原则等）

2) 6S环境规范

1. 环境打造（如何创造客户的第一感知，如何做好网点的巡检

工作，让巡检工作落到实处）



2. 功能区打造（物尽其用，客户动线和自我的动线的双向管

理）

3. 关注细节

4. PS：主题银行创建

案例：石家庄农行新华支行、铁岭农行银州区支行

四、 网点营销效能转型

1) 岗位的协同和变化

1. 大堂堆头（让厅堂成为营销的主阵地）

2. 微沙龙（每一个客户都是潜在的营销客源，营销老客户的要

点）

3. 柜面对话营销“一句话营销”（柜面 5 个营销节点，如何高效

并合理运用七步曲 10 句话）

2) 机具调整和变化

1. 业务指导流程（不同的银行操作模式，自助型业务）

2. 面授流程

3. 文案流程（当网点人数不够时如何有效提示客户）

3) POP 文案设计

1. 产品流程（第一时间吸引客户的要求）

2. POF营销要点（每个产品的核心要点）

4) 话术设计

1. 替换营销法（让客户听懂你的话）

2. 促成话术（限时促成是营销最重要的一步）

5) 产品营销流程设计



6) 农行产品精确化内训

1. 贵金属及存金通（代理金、自有金、纸黄金）

2. 基金及定投（中海油、南方的不同分析模型）

五、 网点服务效率转型

1) 渠道业务效率

1. POS及前端 TPOS

2. 手机上申办信用卡

2) 有效利用系统

1. 从 PCRM及CFE 系统说开去

2. 手工台账的补充

3) 客户对接流程

1. 转介绍（让客户动起来也让网点同事动起来）

2. 转接待（优化客户来网点的第一感知）

3. 沙龙（创造与贵宾客户的接触机会并产生现场营销）

4) 投诉抱怨流程处理

1. 七步流程

2. 舆情控制

六、 网点外拓营销

1) 网点特色业务创建 

案例：德州农信、当阳农行

2) 业务增值和服务增值

           案例：青岛农行

3) 外拓岗位设置



1. 5类岗位

2. 外拓布局摆放

4) 外拓七步流程

1. 七步流程（定目标、做调研、选主题、编方案、明分工、时

反馈、善总结）

2. 外拓工具的使用（KCI及OKR 设置）

3. 效果跟进评估，三定责任，后续活动，员工测评，带动营销 

5) 三类联动

1. 公私联动

2. 运营联动

3. 内部联动


