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交行卡中心销售储备生项目经验分享



项目背景
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理想 VS 现实

现实与差距理想与目标

卓越、执行力强的销售团队

对工作— 思路清晰，勇于挑战，踏实

对制度 — 敬畏，执行，宣导

对员工— 尊重，鼓励，辅导，授权

缺乏优秀的一线销售管理人员

得过且过，无过程管理，不适应变化

不会运用制度提升绩效和效率

简单粗暴、无辅导带教，人员留存低

VS



项目目标 销售管理人才供应链
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销售管理培训生项目是为期两年的培养项目。培养的对象是对信用卡/支付行

业怀有浓厚兴趣、具有管理潜质的优秀应届毕业生。

该项目通过量身定制的系统培养，从业务知识、分析决策和团队管理等方面给

予管培生全面均衡的指导和训练，使其综合素质在短期内得到迅速提升、符合岗位

胜任能力，最终输送至全国分中心成为合格的销售一线管理人员（经理或主任）。



项目历史 应时而变的四个阶段

2010年-2011年

• 探索阶段
• 培养单一
• 流失率高

2012年-2014年

• 调整阶段
• 培训+实践
• 考核机制

2015年-2016年

• 成熟阶段
• 培训+实践+辅导
• 人才培养流程

2017年-至今

• 收获阶段
• 培训+基地实践
• 人才供应链
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分层级培训体系项目内容

入职6-9月

家史篇
家风篇
家规篇
家训篇
家业篇
家道篇
通关篇

见习员工见习员工

见习期

正式员工正式员工

营销进阶
风险控制
自我管理
人际管理
公众表达
前辈分享 见习主任见习主任

角色认识
招聘实务
陪同带教
早会经营
业务流程
政策宣导
专家门诊
研讨汇报 正式主任正式主任

数据分析
结构思维
PPT制作
员工激励
业务流程
政策宣导
专家门诊
研讨汇报

高级主任高级主任

计划制定
数据分析
绩效辅导
职涯发展
拥抱变化
经验分享
研讨汇报 后备经理后备经理

角色认知
塑职业化
高效团队
思维导图
策略演讲
经验分享
研讨汇报

签约期 入职10-12月 入职13-18月 入职19-24月



人才基地实践
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项目内容

上海实践
片区基地
实践

招聘分中
心实践

上海人才
基地主任
实践

全国分中
心主任实
践

3个月
回招聘分中心

实践，精进业

务流程和各环

节技能，完成

高级客户经理

阶段的考核。

6个月
在上海人才基地实

践主任职责，组建

团队、带教员工，

完成见习主任期考

核。

24个月
完成竞聘指标，

队伍条件人员

开始准备经理

竞聘，或异动

至其它岗位。

12个月
派至全国分中心正式

担任业务主任，掌握

团队管理技能，完成

正式或高级主任期考

核。

晋升经理5周
熟悉信用卡市

场，在上海人

才基地实践信

用卡销售，完

成见习期考核。

3个月
正式签约，至

省会分中心实

践，熟练掌握

业务流程和各

环节技能，完

成正式客户经

理阶段的考核。



是

主任检查手册

百日特训手册

指导学员展业的方法
WAY�TO�SUCCESS

手册样张

时点进件监控
12时未达1件
18时未达6件

拜访方向是否规范

拜访量是否达到
20/小时

否 调整拜访方向
（电话指导）

否

否

否PDA输入是否熟练

情绪、心态是否稳
定且积极向上 否

提升拜访量
（电话指导）

话术演练
（二早辅导）

PDA操作训练
（二早辅导）

情绪心态调整
（二早辅导）

营销话术、活动表
述是否流利

特训指导流程图

是

是

是

是

人才基地实践项目内容



项目成果展示项目成果

 定制课程，形式丰富

 高层参与，经验分享

 专人跟进，效果落地

1.分层次、落地化的培训体系

2.师资队伍的建设和提升

 专职讲师
大型培训班的组织运作能力

 兼职讲师
通关、示范、辅导的能力

3.高效的人才复制和供应机制

自2013年以来，累计招募926人，正式签约
为502人（签约率 54.2%）。共计向经理岗位
输送28人，占经理编制的24%；向主任岗位输
送385人，占主任编制的59%。



总结反思 项目成功关键因素

K e y �
S u c c e s s �
F a c t o r

• 务实的培训体系，知识技能落地生根

• 扎实的业务实践，教练辅导如虎添翼
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• 完善的考核机制，优胜劣汰以人为本



总结反思 下一步行动措施
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培训优化：

 移动学习及直播课程；

 设计多样化的体验式学习；

 邀请业务专家参与以加强培训效果。

实践优化：

 总结各层级培训经验，并形成书面进行推广；

 担任卡中心新产品、新业务、新项目的试验田。

人才复制流程的优化：

 提高签约率及经理岗位晋升的比例；

全国推广上海人才基地的人才培养机制。



销 售 管 培 生 培 训 花 絮
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