
普惠金融客群分析+普惠小微客户关系维护
背景：
1新冠疫情持续的三年，也是中国实体经济日子最难熬的三年。大量的小微企业、个体工
商户、农户等小生意经营实体面临着非常艰难的生存环境。大多数实体小微企业和个
体工商户都受到了很大的冲击，承担着巨大的经营压力，同时对其上下游的中
小微企业造成了现金流紧张的情况也很普遍；有一个调研数据：受疫情影响，
34%的中小微企业现金流只能维持一个月，33%的小微企业现金流仅能维持两
个月，30%的小微企业基本确定 2020年营业额下降幅度超过 50%甚至破产倒
闭；
2区域中小商业银行能提供哪些有针对性的金融产品和服务，帮助小微企业和
个体工商户经济实体走过这段困境；如何创新普惠金融服务产品，如何创新普
惠金融客群的营销服务策略，如何改革普惠金融的风控技术，如何多场景地服
务普惠金融客群，在扩张普惠业务规模+有效控制成本+合理防范风险三个重
点上进行突破性的创新，值得我们去认真关注并且落地实施。
课程大纲：

一、商业银行普惠金融目标客群分析

（一）银行发展普惠金融目标

1、完成监管指标

 实现银行业务可持续发展
 要求平衡好收益和成本

2、要获得收益角度

 既要赚取贷款利差
 也要赚取综合收益

3、要控制成本

 首要是控制风险成本
 控制风险成本的有效路径就是选择好客群

（二）普惠金融主要的客群

1、重点中小微企业/行业客群：广义的普惠金融客群

 现代服务业
 先进制造业
 优质商贸业
 现代农业
 科技创新类
 一部分专精特新企业

2、狭义的普惠金融客群



 小微企业
 个体工商户
 三农个体户
 新市民

3、聚焦分/支行所在地的区域优势产业

 结合区域经济实际情况，找准市场定位，差异化经营，推进“一行一策”
 在产业/行业金融、政策性金融、园区金融、供应链金融、线上金融、
综合金融服务进行本地化探索实践，形成本地化的经营特色和品牌形象

（三）小微信贷业务精准营销

1、调研当地个体工商户类型以及所占的比例和数量（不同从业类别、年

龄等）

2、调研当地小微企业客户类型的数量和占比分别：

 调研信贷客户：便于进行客户交叉营销分析（基本可分为批发零售、生产

加工、餐饮服务、其他服务、涉农生产加工等等）

 小微企业客户上中下游的交叉营销

 整理我行存量客户（个人客户、存款客户、私行客户、企业客户等等），

进行数据分析，精准抓取目标客户

 将小微信贷产品、存款、理财、支付结算、账户、保险等产品组合销售

 精准进行当地小微企业行业分析、客群分析，匹配最适合小微客户的金融

产品和服务

（四）营销前调研同业竞争机构：

1、营销前调研同业竞争机构的小微信贷产品五要素

2、调研同业竞争机构信贷产品准入申请条件

3、调研同业竞争机构信贷产品的风险偏好

（五）分析我行所有小微企业金融产品和服务



1、小微企业金融服务打破行内业务条线限制

2、客户经理要熟知我行所有金融产品和服务

（六）银行小微企业信贷产品差异化营销的必要性
1、根据小微企业信贷产品的五要素满足不同行业特征小微企业
2、根据不同行业进行差异化信贷产品的匹配
 轻资产类小微企业客户
 传统类小微企业客户
 高精特新类小微企业
 关于行业企业政策和行业风险的考量
3、将合适的小微金融产品和服务匹配给合适的小微企业客户
4、小微企业客户经营特点和规律分析

（七）小微企业综合金融服务策略
1、小微信贷业务综合金融服务内容：贷款、信用卡、存款、理财、支付

结算、保险、交易支付、电商服务、分期消费等；
2、信贷营销可能作为载体存在，与其他金融服务相互作为服务营销客户

的工具，提升改善小微客户体验度，增加小微客户粘性；
3、综合金融服务的核心是什么

一是尽可能获得更多的有效的交叉客户体验数据
二是无限制无限次的增加客户与银行的粘性度
三是真正意义上培养客户享受综合金融服务意识
四是真正培养客户的经营能力和第一赚钱能力，持续发展的能力

4、综合金融服务开展必须积累的几大数据：（小微企业客户）
数据一：小微企业的风险收益对比数据
数据二：小微企业的生产经营上下游供应链数据
数据三：小微企业采购模式数据和结算模式数据
数据四：小微企业销售稳定性和行业风险数据
数据五：小微企业成本结构数据
数据六：小微企业经营者个人软信息数据
数据七：小微企业经营积累的客户消费行为数据
二、国内普惠金融的一些业务特征

（一）商业银行普惠金融现状

1、纾困普惠小微是接下来经济发展的重要工作

 做好普惠小微数据分析营销
 做好普惠小微数据分析风控

2、数字技术促使小微普惠金融商业模式变革

 普惠金融产品创新
 信贷技术变革
 农村金融变革
 新型风控模型变革



 场景增信变革

（二）普惠金融的参与方不仅是银行：由一维度向多维度的转变

 传统商业银行
 金融科技机构
 海量大数据平台
 非银行金融机构

三、普惠金融核心的工作内容

（一）中小商业银行普惠金融的核心工作

1普惠金融产品和服务内容

 账户+银行卡
 线上移动终端电子支付
 存款+投资理财
 小微企业短期流动资金贷款产品服务
 创业担保贷款+助学贷款
 农户生产经营贷款

2普惠金融产品和服务的营销与客户关系管理

（1）普惠金融客户价值营销

 普惠金融业务价值营销策略
 普惠金融客户经理养成计划
 （支行网点负责人+客户经理）数据营销策略
 普惠金融客户关系管理与粘性提升

（2）普惠金融客户数据积累

 数据积累
 场景增信
 业务延伸
 粘性增加

3普惠金融同业竞争分析

 同业金融机构普惠金融产品分析
 同业金融机构普惠金融营销策略分析
 同业金融机构普惠金融风险合规分析
 同业金融机构普惠金融跨界合作分析
四、商业银行普惠金融客户关系维护开展的五个途径
1、普惠金融获客营销
 被动营销
 主动营销
 价值营销



 数据营销
 批量营销
 组合营销
2、普惠金融风险防控
 传统线下人工风控
 小微信贷技术风控
 大数据模型风控
（1）客户行为管理模型       
（2）客户行为分析模型 
（3）客户信用评分模型       
（4）客户预授信/审批模型     
（5）贷款贷后检测模型       
（6）贷款逾期催清收模型 
 三维度的数据交叉验证
3、普惠金融数据分析+科技应用
 结构化数据：金融数据、交易数据、公安、社保、公积金、学历等数据 
 非结构化数据：场景数据、社交数据、关系网数据、 收货地数据、地理定位数据、

浏览习惯数据、兴趣热点通讯、手机品牌、录入速度等数据 
4、普惠金融平台合作
5、普惠金融产品组合


