
银行运营培训总结报告(大全5篇)
“报告”使用范围很广，按照上级部署或工作计划，每完成
一项任务，一般都要向上级写报告，反映工作中的基本情况、
工作中取得的经验教训、存在的问题以及今后工作设想等，
以取得上级领导部门的指导。写报告的时候需要注意什么呢？
有哪些格式需要注意呢？下面是小编为大家带来的报告优秀
范文，希望大家可以喜欢。

银行运营培训总结报告篇一

随着时代脚步的发展，经济的突飞猛进，金融行业在经济领
域中扮演的角色越来越重要，尤其是被称为“金融血液”的
银行更是成为“中流砥柱”。

通过这几天的培训学习，不但令我学到更为专业的金融知识
和服务礼仪，也让我深刻地意识到了银行工作的细致严谨，
而这种严谨是存在于每一种产品和每一个服务的细节。我们
就简单地以个人金融理财产品为例，，虽然从产品大类上分，
金融理财产品只能分为储蓄、中小企业融资、投资、金穗卡、
结算和服务类产品六类，但是从其功能上我们看到虽然是区
区六类产品，却涵盖了所有自然人和法人企业所需要的金融
储蓄、结算、投中小企业融资等各项功能。而这仅仅是从大
类上看，再细分下去每一个大类产品又分为很多具体小类业
务。

每样业务又各具特色，例如，在个人储蓄产品中，为了让给
客户得到更多实惠的收益，把产品又具体成活期、定期、定
活两便、整存整取及个人通知存款，在存期和利息收益上极
大地满足了客户的需要和挑选余地，此外__行特有的“双利
丰”通知存款在具备普通通知存款优势的基础上又在业务办
理的速度和便捷程度方面锦上添花，手续费方面又特地为客
户开办钻石卡白金卡尽量为客户减免不必要的开支，可以



说__行对客户的关怀是无微不至的，在全心全意为客户服务
的宗旨上我们更加注重业务品质的精益求精和细节的到位。

__行的产品在收益便捷质量都凝结了每一位员工对客户点滴
的心意!

客户在接触产品时最先接触的就是前台人员，前台人员是客
户和产品之间的桥梁，是客户体会__行员工全体心意的大门
更是建立对__行信任感的首要途径，所以前台人员的服务不
仅要体现__行人的严谨处事态度，也要体现每一笔业务的优
势，更要让客户通过每位前台人员周到的服务建立对__行的'
信任。这也是每一个岗位的工作基础，于此同时前台柜员也
应该努力地学习专业知识，争取为客户提供更为详尽和高质
的服务。

因此，个人理财产品与柜员服务是相辅相成，互为前提的，
产品要创新高质，而服务要更加细致、礼貌，让客户真实地
感受到__行全体员工的热情和心意。最后真心地希望我们每
个人都能珍惜目前的工作岗位努力学习专业知识，成为搭起
客户和银行之间信任和关怀的桥梁!

银行运营培训总结报告篇二

没到六点半，基地便吹响号角，我带着激动与好奇跳下床，
用过早饭，便开始了紧张的训练。

“立正!先站五分钟!”教官扯着嗓子向我们吼道。接到命令
的我们赶紧立正站好，大气也不敢出。对于我们来说，这真
难熬啊!短短几分钟就如同过了半个世纪。太阳初升，将热气
毫无保留地传送给大地，耀眼的光芒刺得我们睁不开眼，额
间、颈部早已迸出颗颗豆大的汗珠。无名的小虫停在我身上
小憩。我的脚酸软无力，就像有千万根钢针扎入骨头里，又
疼又难受，喉咙也干渴得厉害，好像有成千上万只蚂蚁在爬，
痛苦至极。我不禁在心里暗暗叫苦：军训比我想象中要苦得



多，还是趁早放弃算了。我用余光瞟了瞟四周的同学，他们
虽然也同我一样备受煎熬，但他们还是坚强地站立着，没有
丝毫怠慢。我顿感羞愧——同学一个个都坚持下来了，我也
不能轻言放弃，加油!

“停!休息一会!”大约过了十来分钟，教官才停止训练，同
学们像重获自由的鸟儿一样欢呼雀跃起——我们，成功了!

军训体会

银行运营培训总结报告篇三

员工参加工作军训可以提高员工的组织纪律性，去掉松懈、
散漫的不良风气，对企业的长远发展有十分重大的意义。本
站范文大全特意为大家整理了关于企业员工军训心得体会范
文的相关材料，希望对您的工作和生活有帮助。

指缝太宽,时间太窄。

时光无声流淌,

任你拼命地追赶挽留,

逝去的光阴也将一去不返,

记忆的画面终会模糊,

而不变的是那时烙在心中感动的印记,

回忆让我一如往昔。

记忆的画面依然定格在离开十六中队时,教官列队相送,朝着
我们的大巴敬礼,我们则在车中站起朝他们敬礼挥手,车渐渐



远去,我们的手却都不舍放下。此刻回想起来,心中酸楚的感
觉依然那么真切。大厅另一边几位同事在讨论着专业问题,坐
在电脑前敲着键盘,大脑拼凑记忆的图画,思绪漂浮。

依然记得那天我在来时的车上,透过车窗,看着不远处一座座
山脉缓缓向后从视线拉出,路边的荔枝林繁茂,蓝天白云,和煦
微风。我知道那时的我很期待,期待着向往已久的军营生活。
在我的脑海中一贯认为现实社会是一个圆形,而部队就是一个
棱角分明的方形。满怀着激情与不羁的我们,在部队这块棱角
分明的磨刀石上会擦出何种火花?我很期待。

教官

后来我才知道你的名字,才知道在我们坐车离开的当天晚上你
会因想念我们而留下眼泪,才知道我们是多么想念你这个只
有20岁的可爱教官。

你对我们的关心总不会让我们那么轻易觉察。第一次会操我
们班成绩不好,大家回来在宿舍低头不语,你拿来一大瓶鲜橙
多,说:班长请你们喝水,然后转身离开,后来我才知道你一个
月的补助只有280元。25日中午,你红着脸(中午我们喝了点
酒)来到我们宿舍,我能看出你的不舍,也许是一些原因让我们
不能走的那么近,但我能清楚地感受你当时的不舍。简单的几
句话,只记得你说:“下午的会操成绩好坏并不重要,只要大家
在一块开心就好”。钟枢过去搂着你的肩膀半天没有一句话,
我坐在床上,走的时候钟枢把你送到老远,我看着你离去的背
影,心里酸酸的,突然有种想喊住你的冲动。

站军姿

我后来感觉站军姿是一种自我挑战。

下午2:30,烈日下,仿佛能看到到水泥地面上起伏的热浪。双
脚并拢,双腿挺直,收腹挺胸,身体前倾,重心落于前脚掌,中指



贴紧裤缝,拇指贴食指第二节,双眼平视前方。一分钟,两分钟,
五分钟,脚掌感觉被火烧很痛很不爽,汗水顺着身体各个部位
滑落,想换个姿势,动一动腿脚,哪怕是一秒钟的弯曲。不行,
正是考验自己的时候,动一下就是失败是放弃,之前的努力坚
持也会毫无意义。脚开始麻木,腿开始僵直,努力睁大眼睛,盯
着远处的墙壁,旁边有人开始休息,听不见也看不见,吸一口气
挺胸前倾,时间已不知道过去了多久,自己俨然成为一座雕塑。

体能训练

当我看着面前一滩汗水,我并未有成就感。当我在第40个俯卧
撑趴倒在地上的时候,我并未有失败感。因为我尽了全力,我
并未想过放弃。

早晨的长跑倒是让我惊喜,因为我们这群穿着军装排着4列长
队的家伙,在清晨6:30沿着似乎并未睡醒的马路奔跑,尽情折
腾,响亮的“一二三四”吵醒还在沉睡的清晨,沿着山坡向上,
重力做功被克服的感觉我也很喜欢。

说真的第三天下午听心得体会的时候我真的感到累了,脖子辣
疼,腿酸疼,突然有点害怕晚上的体能训练,真的觉得自己很没
用。透过玻璃窗仰望苍蓝色的天空,闭上眼睛深呼吸,告诉自
己什么也不想,其实我很清楚我该调节心态。还好这种害怕的
感觉只持续了一会,后来那天晚饭吃了很多,有点撑。

心得体会

每天下午4点我们总会坐在一间教室,分享各自的训练心得,在
我看来更多的则是了解与被他人了解的一个平台。渐渐地发
现对于同样的训练每个人都有自己不同的见解与体会,有些话
语现在在我的脑海依然清晰嘹亮,那些话语背后张显的正是个
性的魅力。不必飘渺的豪言壮语,只需一个真字就可触动心扉。
因为你们,我想成为更好的人。



十六中队

这儿是个单纯的地方,在这儿心会很变得纯净安宁,晚上10点
吹完熄灯号,平躺在床上,我常常久久无法入眠,透过头顶上的
窗户仰望夜空一角,云卷云舒,视野所及有一颗星,始终明亮。

银行军训培训心得体会总结报告2

银行运营培训总结报告篇四

随着时代脚步的发展，经济的突飞猛进，金融行业在经济领
域中扮演的角色越来越重要，尤其是被称为“金融血液”的
银行更是成为“中流砥柱”。

通过这几天的培训学习，不但令我学到更为专业的金融知识
和服务礼仪，也让我深刻地意识到了银行工作的细致严谨，
而这种严谨是存在于每一种产品和每一个服务的细节。

我们就简单地以个人金融理财产品为例，，虽然从产品大类
上分，金融理财产品只能分为储蓄﹑中小企业融资﹑投资﹑
金穗卡﹑结算和服务类产品六类，但是从其功能上我们看到
虽然是区区六类产品，却涵盖了所有自然人和法人企业所需
要的金融储蓄﹑结算﹑投中小企业融资等各项功能。而这仅
仅是从大类上看，再细分下去每一个大类产品又分为很多具
体小类业务。每样业务又各具特色，例如，在个人储蓄产品
中，为了让给客户得到更多实惠的收益，把产品又具体成活
期﹑定期﹑定活两便﹑整存整取及个人通知存款，在存期和
利息收益上极大地满足了客户的需要和挑选余地，此外农行
特有的“双利丰”通知存款在具备普通通知存款优势的基础
上又在业务办理的速度和便捷程度方面锦上添花，手续费方
面又特地为客户开办钻石卡白金卡尽量为客户减免不必要的
开支，可以说农行对客户的关怀是无微不至的，在全心全意



为客户服务的宗旨上我们更加注重业务品质的精益求精和细
节的到位。

农行的产品在收益便捷质量都凝结了每一位员工对客户点滴
的心意!

客户在接触产品时最先接触的就是前台人员，前台人员是客
户和产品之间的桥梁，是客户体会农行员工全体心意的大门
更是建立对农行信任感的首要途径，所以前台人员的服务不
仅要体现农行人的严谨处事态度，也要体现每一笔业务的优
势，更要让客户通过每位前台人员周到的服务建立对农行的
信任。这也是每一个岗位的工作基础，于此同时前台柜员也
应该努力地学习专业知识，争取为客户提供更为详尽和高质
的服务。

因此，个人理财产品与柜员服务是相辅相成，互为前提的，
产品要创新高质，而服务要更加细致﹑礼貌，让客户真实地
感受到农行全体员工的热情和心意。最后真心地希望我们每
个人都能珍惜目前的工作岗位努力学习专业知识，成为搭起
客户和银行之间信任和关怀的桥梁!

银行运营培训总结报告篇五

我们不但要懂得美容的专业知识，而且还要知道一些化妆品
的应用，它跟物理学，化学等都有着密切的关系，它与中国
几千年的历史一样有着源远流长的历史。从古代开始，人们
就开始懂得了美容，利用一些天然的东西来美化自己，从几
百年技巧慢慢兴起又慢慢跌落，直到今天美容行业的繁荣，
它经历了一些艰辛的道理，根据美容行业发展的趋势统计，
美容行业的发展很可观，因为我觉得社会不断在进步，人们
的生活水平不断在提高，比过去更注重自己的外表或者是衰
老。

前几天我们班学了一些护理课，有理论，有实操，肯能是刚



开始实操同学都找不到什么感觉，不知道该用多大的力度顾
客才会舒服，手法太僵硬没有一点柔和感，也许是刚进入的
缘故，还没有入门吧。我觉得学习美容不仅要有熟练的手法，
还必须掌握一定的理论知识，因为理论是指导实践的，不但
要用到手，而且要用心，要做的手到心到眼到，理解美容作
为服务行业的真正含义，把微笑真正送给顾客，要我们温馨
的服务让顾客从心里感到舒心，放松，把顾客至上，信义第
一的服务宗旨付诸于行动。

在妮维雅美容培训学校学习美容的每一天都很快乐，刚来学
校的时候我就感觉这里的老师，前台都很有亲切感，让我有
一种温馨的感觉，同学之间互相学习，互相帮助，就如一家
人一样。

首先作为一个美容师，更重要的要善于学习，因为美容师的
日常工作，对顾客的的护理手法以及跟顾客如何沟通，都是
很好的学习机会，做到工作中学习，学习中工作，让我们的
手法和口才有进一步的提升，我们在工作中会遇到形形色色
的顾客，遇到挑剔的顾客，我该如何处理，那么通过处理这
样的顾客，应该总结出一套专门应对这类顾客的方法，美容
师是美容行业的一线人员，是顾客带来美的天使，所以作为
美容师应该放心浮躁，踏实前进，通过不断的提升，体现自
己的价值。

来妮维雅美容培训学习，我想每个人都有自己的理想，我也
一样，我的理想就是希望在不久的将来有一间化妆品店，我
以前一直在工厂里面打工，虽然工资待遇还可以，但我不甘
心就这样在工厂里一辈子，我想学一技之长，有自己的事业，
预算我今年坚决把工作辞了，周围的朋友，亲戚都不怎么看
好，连我的老公也不怎么理解支持我，但是他还是尊重了我
的选择，我知道我是一个有家，有孩子的人，而且还欠了房
款，辞掉工作对我老公有很大的压力，在这学习的过程中，
老师除了教我们美容知识，还教我们做人和成功的道理，我
坚信，我学了这三个半月后会比现在更自信，更坚强，就如



蒋老师的一句话：选择妮薇雅我不后悔!
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