
普惠金融政策下

区域银行获客营销策略与沟通技巧

【课程背景】

2013年，十八届三中全会将“发展普惠金融”确立为

国家战略，提出普惠金融是对所有金融服务需求的人都

有权平等使用和享受的一种价格合理、形式方便的大众

金融服务。

2015 年，国务院在《推进普惠金融发展规划

（2016—2020）》中，首次明确了“普惠金融”在国家

层面的定义，就是在机会平等和商业可持续发展基础上，

以可负担的成本为有金融服务需求的社会各阶层和群众

提供适当的、有效的金融服务。

2023年，普惠金融政策十周年，金融国策，惠而

普，我国金融行业成绩斐然。尤其，国有大行普惠金融

政策“两增两控”考核下，营销网络不断下沉，依据低成

本资金优势，以“地板价”利率落地普惠金融政策，成为

我国金融行业的“领头羊”。与国有大型银行相比，区域

银行面临着负债成本高，贷款产品竞争无优势的两难境

地，面对金融国策带来的市场利率竞争，如何营销获客、

留客，是各家区域银行面临的营销难题。



【课程设置】

授课时长：2天，6小时/天；人数：60人；

参训对象：信贷、个金条线、支行长、客户经理。

授课形式：案例教学、小组研讨

【课程收益】

学习收益 01：认清形势，普惠金融政策下的机遇与挑战。

学习收益 02：转变从以产品本身价值为中心的营销意识向以产品

附加价值为中心进行营销思维转变。

学习收益 03：学习策略“授信多用信少”用信激活策略技巧。

学习收益 04：掌握模式，整村授信 2.0-深耕三农分群用信批量营

销模式。

【课程大纲】

一、银行营销赢思维



（一）透过政策看趋势

（二）普惠金融政策背景下的银行现状

1、 获客难

 普惠金融政策的“两增两控”促使国有大行、网络下沉，“地

板”利率，掐尖营销。

 互联网科技发展，导致厅堂离柜率逐年攀升，厅堂挖掘价



值客户的机会越来越少。

2、 成交难

 利率市场化，同业竞争“惨烈”，客户比利率，比礼品、比

服务。

 产品赋能不足、产品讲解不吸引，营销基本靠关系，授信

多用信少

3、 留客难

 普通客户，缺服务、忠诚度低，无粘性，产品利益是纽带

唯利是图。

 高端客户维护成本高，是众多银行眼中的“香饽饽”，抢夺

激烈。

（三）银行信贷营销突围策略

1、获客难解决策略

    三HUI经营策略

    1 防 2提 3增策略

1）降低负债成本，调整存款结构

2）让利标杆客户，链条拉动市场

3）坚守利率红线，服务撬动客户

2、留客难解决策略

    天龙八部法

    三正提升法

3、成交难解决策略



    品策通商圈

    高宣通代发

    五一通农区

    路演通社区

    炒店通厅堂

  实战案例：不具有产品优势（收费）的聚合支付收款码牌，如

何成功营销生鲜大市场。

二、营销效果不佳的原因与营销策略

1、活动爆点不给力

2、客群分析不精准

3、产能来源不清晰

4、营销宣传不立体

5、营销技能不达标

6、产品赋能不到位

7、员工斗性不激发

8、过程管控不严格

三、批量精准营销的五精逻辑

1、精画像维度

 自然属性

 社交属性

 资产属性

 金融属性



 行业属性

 兴趣属性

2、精来源渠道

 企查查

 企信宝

 天眼查

 优带新

3、精方法

 走出去

 请进来

 OL 沙龙会

4、精策略

 让客户听懂-三讲

 让客户心动-三优惠

 让客户行动-三限制

5、精维护

 客户级别划分

 客户贡献度评分表

案例研讨：40天 2.5 亿信贷产能批量精准营销与策略分享教

学

四、银行人沟通六力必修课

1、 形象塑造力



 线上塑造：1+3模式

 线下塑造：“1 点”提高辨识度技巧

2、 聊天沟通力

 聊天破冰技巧：无敌破冰三部曲，人-暖-礼

 赞美提问技巧：五感提问

3、 需求挖掘力

 需求挖掘模式技巧

 需求产生的区域：

4、 产品讲解力

 产品讲解技巧 1.0-无竞争对手

 产品讲解技巧 2.0-产品利率无优势

5、 资源整合力

 客户经理个人，如何整理资源，实施营销获客。

 银行资源整合维度与营销营销应用。

6、 客户服务力

 服务就是生产力

【老师简介】

高峰 零售银行产能提升专家

 国家注册高级营销师

14年银行零售个金业务条线培训辅导经验



整村授信 2.0“分群用信”信贷营销模式研发人

“3S4P”-网点阵地营销模式研发人

普惠金融服务站建设与运营模式研发人

担任 12家银行年度营销咨询与方案策划

曾任职中国建设银行、中国平安金融集团

主讲课程：《区域银行营销策略》、《客户经理营销必修课》、《用信激

活-场景化营销》、《网格化营销》《城区+农区批量营销模式与技巧》、

《厅堂掘金-3S4P产能提升》等。

教学理念：坚持道与术、渔与鱼、底层逻辑与营销技巧并驾齐驱的教学理

念，促进学员的营销意识转变、销售技能提升，促进业绩达成。

常驻地：西安


