
 赢战农区：乡村振兴营销先锋团队建设与能力提升

【课程背景】

随着乡村振兴政策的深入推进，国有大行、邮储银行纷纷开展服务下沉策

略，集中人力物力等优势力量，着力深耕农区市场。各家大行不仅加速布局乡

村振兴战略，更通过对家庭农场、专业大户、农民专业合作社等重点客群的精

准掐尖，迅速挖转了一大批农商行优质客户。2022年，县域/农村市场竞争更

趋白热化，国有大行、邮储银行经过前期的政策试水和市场开拓，积累了深耕

农区市场的经验方法和人脉资源。在不久的未来，将针对农区市场进行全方位

部署，对农区客户进行全面进攻。面对来势汹汹的竞争态势，坐享人缘、地缘

优势的农商行/农村信用社如何及时应对？如何掌握他行战术打法并巧妙化解？

如何在乡村振兴背景下，打造一支真正懂战略、懂战术、素质过硬的客户经理

队伍？如何在守着阵地的基础上，高效实施存贷一体化营销，不断扩大和巩固

农区市场？正所谓狭路相逢勇者胜，勇者相逢智者胜。掌握一套必胜的营销打

法就是要践行对标管理，实现战略对标、产品对标、过程对标。盯准盯牢农区

市场，就是要确保在战略部署、战术执行上比竞争对手抢先一步、领先一路。

【课程收益】

     1、解决农区支行危机意识不强、战略不清、战术不准的问题，改变农区支

行以往抓大户的传统营销模式。

     2、解决农区市场客户经理营销能力不均衡的问题，老客户经理有资源不会

开发，新客户经理市场根基不牢固的问题。

     3、围绕农区市场空心村、老年村等问题，解决客群难触达、难联络等问题，

掌握农区市场五大客群（村级骨干、致富能手、外出务工、留守老人、留守妇



女）营销策略。

4、掌握线上+线下（电话/微信/新媒体/批量）全渠道营销方法， 开展客

群深耕、增户扩面。

【授课对象】

支行长、客户经理、柜员、大堂经理，6 小时/天

【授课形式】

     6 小时/天

【课程大纲】

战略篇：上善为农 厚德兴商

1.战略之基：乡村振兴战略深入推进 2.0时代

  2.战略之柱：2022年政府工作报告普惠金融发展要求纲要

  3.战略之魂：农信精神与农信优势浅析

  4.战略之锚：乡村振兴战略下“新三农”需求

（1）新农人：信息渠道与创新体验

（2）新农业：规划定位与资源对接

（3）新农村：精神富足与物质富足

  5.战略之殇：狼性文化效仿与乡亲文化缺失

战术篇：因需而变 团队重塑

  1．同业竞争对手战术分析



2.人才适配性分析：农区市场服务与营销需要具备哪些特质？

  3.真正的全员营销模式：根据难度等级建立梯度营销团队

  4.过程管控：统一标准-公开透明-及时反馈-差别化管理

  5.对标管理：

（1）产品对标：开发引流（社保卡+扶贫贷款）产品价值

（2）品牌对标：关键人口碑+异业联盟品牌背书

（3）权益对标：搭建适合农区客群的权益维护体系

（4）常态化宣传：金融夜校+社群经营+线上渠道

经典案例分享:某农商行网点连续四年“送“走四届某邮网点负责人

战法篇：因时而变 整合渠道

1. 农区客户网罗：点-线-面

2. 农区网点厅堂阵地战五要素

3.农区网点客群流失狙击战三大法宝

4.村级定位：产业融合型、文化传承型、创新提升型

懂挖掘需求：从采集信息到还原生活

懂创造需求：从入户建档到金融管家

懂引领发展：从依赖组织到融入组织

5.农区市场客群培育与用信需求激发

（1）信息桥梁

（2）产业培育与产业升级

（3）经营媒介

（4）金融服务



6.农区客群场景营销长效机制

（1）寻找乡村振兴带头人计划——以点扩面

（2）候鸟回巢计划——以面提质

（3）乡村振兴公共管理体系建设：信用体系+文明乡风建设

（4）供应链金融：银行+合作社+核心企业+推广平台

（5）乡村振兴党建共创之金融党课+金融挂职


