
项目研发：高烽 

（农商银行版本）

普惠信贷精准营销
客户经理“双能”训练营



一、项目背景

    农商行作为服务“三农”和社区的重要金融机构，其客户经理队伍的素质和能力

直接关系到银行的竞争力和市场地位。因此，加强客户经理培训，提升他们的专业素质

和服务水平，对于增强农商行的竞争力具有至关重要的意义。但是，随着市场竞争的加

剧，培训在实施过程存在诸多问题：

首先，培训内容与实际工作需求脱节，这种脱节不仅影响了培训效果，也阻碍了客

户经理的专业成长和农商行的业务发展。据调查数据显示，约有 60%的客户经理反映，

当前的培训内容与实际工作需求存在较大的差距，很多理论知识在实际操作中难以应用。

其次，培训方式单一，缺乏创新，根据一项对农商行客户经理培训效果的调查显示，

超过 60%的受访者表示，理论讲授的传统培训方式无法满足他们在实际工作中遇到的问

题和挑战。因此，培训方式的单一性和缺乏创新是一个亟待解决的问题。

第三，培训效果难以量化评估，传统的评估方式仅能反应当前课堂培训效果，对于

培训内容落地性和有效性无法提供有力的数据支持。

《普惠信贷精准营销-客户经理“双能”训练营》是一个经过市场实践，行之有效，得到

广大用户一致好评的实战性营销咨询项目。该项目采用“行动学习”这一先进的培训方

法。行动学习强调在解决问题的过程中学习和成长，通过团队协作和反思实践，提高客

户经理的问题解决能力和创新能力。

项目规划

项目分为城区和农区两大市场，由技能提升和产能提升两个部分构成，根据银行方的实

地状况和营销需求，有效的选择对应的板块。（如图所示）



项目收益

城区版

掌握国家信贷管理政策趋势与客户运营共性问题的应对策略

掌握产品特点、产品卖点、客户买点的提炼与客户识别与需求判定技巧

掌握个体户客群、社区客群的批量营销技巧

掌握小微企业拜访流程与沟通技巧

掌握存量客户邀约及批量营销技巧

掌握跨界营销的策略与方法

农区版

加强普惠信贷客户经理信贷业务批量化、精准化营销能力

共创引导掌握普惠信贷批量营销流程，提升行内普惠信贷业务产能

掌握农区五类客群营销的底层逻辑

打造一批职业批量营销主持人、营销小助手

掌握农区“双基共建”的“邻里情”平台操作手法



掌握“采访营销”的核心要领以及操作方法

二、项目执行

筹备工作
1、项目执行前一周，邀请银行方做项目需求沟通会，采用线上会议模式。
2、沟通内容以了解银行的团队现状、跨界营销资源、营销团队技能短板等。确定授课内容。
3、确定项目实施所需物料、客户营销方案、活动宣传方案、目标客群阵地或者名单、员工激励方案等。

营销区域 支行名称 辅导师资 辅导时长 辅导内容

城区版（4天）

A示范支行 1位老师 4天
存量数据梳理、邀约与沙龙筹备
线上抽奖流程设置辅导
个体户、商户家庭备用金对接会筹备与实施

B示范支行 1位老师 4天

批量营销全流程纠偏与实战通关
异业联盟资源梳理与跨界谈判
跨界活动宣传渠道与文案设计辅导

目标客户精准拜访营销辅导

项目总结复盘会 参训支行 1-2位老师 2小时 项目复盘、颁奖激励、固化建议

农区（4天）

AB示范支行 1位老师 4天
农区重点客群名单梳理
农区批量营销流程关键环节演练
农区产品宣讲话术与宣传海报制定

CD示范支行 1位老师 4天

批量营销会议关键人对接与内容沟通
批量营销会人员分工与客户名单分析
实战全流程纠偏+实战通关

单场批量营销会复盘

项目总结复盘会 参训支行 1-2位老师 2小时 项目复盘、颁奖激励、固化建议

三、城区授课设置

1．课程对象：支行长、客户经理

2．课程时长：2天1晚，6小时/天

3．授课方式：理论讲授+案例教学+实操演练+点评纠偏+通关考试

4．时间规划：如图

日期 内容 执行人

第一天 城区网格深耕与客群运营策略 高峰老师

第 一 天 晚 产品特点、产品卖点、客户买点提炼 高峰老师



上

第二天 客群营销共性知识模拟通关
领导班子成员（关主）
高峰老师

5．课程大纲

一．国家监管政策的趋势与客户运营策略

1、监管政策的变化趋势

 从增速到增量

 核心指标+结构指标

 导向差异化错位经营

2、客户运营策略

 网点变脉场

 促销变体验

 销售变营销

二．不同客群的营销模式与关键点剖析

 商圈行业客去批量营销模式剖析

 小微企业客户的价值营销策略解析

 社区客群批量获客营销模式解析与关键点剖析

三．重点产品特点梳理与卖点提炼

 产品特点提炼

 产品卖点提炼

 产品特点与卖点剖析

四．客户买点分析与成交策略



 客户购买行为分析

 结合竞品，客户成交策略剖析

五．客户面谈沟通流程与关键点剖析

 案例：客户数据信息资料剖析

 客户沟通切入点

 营销商机解析

六．客户经理个人营销必备技能与获客方向分析

 客户经理“三会”技能修炼

 个人获客营销方向“九宫图”剖解

七．不同客群的营销模式与沟通技巧模拟演练与通关

 抽签决定内容

 循序随机抽取

 项目组担任关主

 全员点评

四、农区课程设置

1．课程对象：支行长、客户经理

2．课程时长：2天1晚，6小时/天

3．授课方式：理论讲授+案例教学+实操演练+点评纠偏+通关考试

4．时间规划：如图

日期 内容 执行人



第一天 农区客群深耕批量营销流程与技巧 高峰老师

第 一 天 晚
上

批量营销方案撰写与关键步骤演练 高峰老师

第二天 批量营销全流程演练与通关考试
领导班子成员（关主）
高峰老师

5．课程大纲

（一）农商行批量营销案例分享

1、某省联社 2021年支行长深耕三农实战班

 第一期 10 家支行 6 天用信 1883 万、

 第二期 10 家支行 6 天用信 1920 万、

 第三期 10 家支行 6 天用信 1547 万， 基于良好效果 ，全省 1300 多名支行长

共计开展 18 期；

2、四川某农商行 2021 年 4 月开展用信激活项目 ，截至 5 月 17 日 ，实际用信提升 

9200 万；

3、四川某农商行 2021 年结合开门红开展用信激活项目 ，截至 5 月底小额农 贷占比

由 3.4%提升至 26%；

（二）农区批量营销底层逻辑

1、明定位

1）营销产品定位

 产品名称

 产品讲解卖点梳理与话术提炼



2）营销客群定位

 农区客群划分

 确定目标客群

2、精营销

1）一村一共建—【党建+金融】模式 —政治站位

2）一村一座谈— 重点客群宣讲会议 —精抓客群

3）一村一启动— 一村一场高效启动 —广而告之

4）一村一走访— 农区阵地寸土不让 —查缺补漏

3、提质效

1）“五全”“五有”“三个一”

2）用信激活

3）信贷 1+N多产品营销

（三）批量营销座谈会实战营销流程与技巧

 1、批量营销座谈会成功的三大关键

1）会前准备充分---四反复

2）会中有趣有料---五关键

3）会后及时转化---六重点

2、批量营销座谈会流程

1) 三选筹备

 选村庄标准

 选客群标准

 选会场标准



2）人员角色分工与互动技巧

3）暖场活动与技巧

4）会场氛围强化技巧

5）产品宣讲技巧

6）借力助销技巧

7）会场布置技巧

8）跟踪转化技巧

（四）批量营销活动复盘维度

1、客群分析不精准

2、活动爆点不给力

3、过程管控不严格

4、营销宣讲不立体

5、主持技能不达标

6、产品赋能不到位 

（五）策划能力与宣讲能力提升

1、编写批量营销座谈会策划案。

  2、分享策划案。

   1）座谈会成功的关键点与风险点。

   2）宣讲稿流程撰写。

   3）关键流程模拟演练。

（六）批量营销技能通关模拟

   1、通关关口设置：暖场氛围调动、产品讲解/活动讲解、任意抽环节。



2、通关关主设置：领导班子成员出任关主。

3、通关规则：抓阄形式，被抓到的名字上台抽取通关环节进行考试。
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