
用户需求书

“★、▲”号条款

《用户需求书》中标注有“★”号的条款必须实质性响应，负偏离（不满足要求）则应

答无效。标注“▲”号的条款为重要指标，负偏离（不满足要求）将导致技术得分的损失。

一、项目名称

中国银行广东省分行 2023 年“星火计划”网点负责人轮训项目。

二、采购内容

2023 年我行网点负责人将开展全覆盖轮训，计划举办二十一期轮训班，每期人数约 50 人，

其中管辖支行负责人三期，综合性支行负责人六期，经营性支行负责人十二期。需选定外部供

应商为项目提供部分课程讲授及经营性支行负责人轮训班运营服务。

三、采购具体要求

（一）五门课程讲授

《宏观经济及市场形势分析》、《强化队伍协同和管理，实现高质量发展》、《团队拓展活

动》、《加强公私联动，提升综合效能》和《聚焦精细化管理，深耕精准客群》等 5门课程讲

授拟选择一家供应商为项目合作方。每门课程推荐 2名讲师，其中一名为首选讲师。

序

号
课程 培训对象

课时

（天）

期

数

最高限价

（税后）
师资背景要求 备注

1
宏观经济及市

场形势分析

管辖性支行

负责人
0.5 3 5 万元/期

知名大学教

授、学者

2

强化队伍协同

和管理，实现

高质量发展

管辖性支行

负责人
0.5 3 3 万元/期 拥有大型商业

银行咨询培训

经验，并专注

于对公转型、

零售管理、产

能提升和团队

营销等领域。

课程内容

参见附件3

加强公私联

动，提升综合

效能

综合性支行

负责人
0.5 6 3 万元/期

4

聚焦精细化管

理，深耕精准

客群

经营性支行

负责人
0.5 12 3 万元/期

5 团队拓展活动
管辖性支行

负责人
0.5 3

1.5 万元/

期

有组织、主持

拓展活动、趣

味运动等经验



（二）培训项目运营

经营性支行负责人轮训计划举办 12 期，每期培训时间为 4天，每期人数约 50 人，拟安

排在广州、佛山和东莞开展，其中广州六期，佛山和东莞各三期。轮训班的运营管理拟外包

给以上五门课程供应商负责，运营项目包括学员伙食、住宿安排、培训场地及设备租赁、师

资食宿和往返交通、教务服务、总结汇报、项目宣传长图文/H5 制作等。其中学员伙食费标

准 100 元/天，学员住宿标准不超 500 元/天（住宿费由学员自行支付）。

2023 年“星火计划”综合性支行负责人轮训班课程设置

序

号
课程

课时

（天）
授课老师 培训方式 备注

1 基层网点经营管理模拟舱培训 2
外聘师资/内

部师资

演练、讨论、

讲解

2 高质量存款发展之路

0.5

内部师资 讲授

3 国内结算业务培训 内部师资 讲授

4 普惠金融业务培训 内部师资 讲授

5 《个人存款发展策略》

0.5

内部师资 讲授

6 《财富金融产品体系介绍》 内部师资 讲授

7 《个金数字化营销》 内部师资 讲授

8 《住房及消费贷款重点产品培训》

0.5

内部师资 讲授

9
《消费分期及信用卡发卡获客发展

指引》
内部师资 讲授

10 《私人银行业务体系介绍》 内部师资 讲授

11 《个人客户营销理念和营销重点》

0.5

内部师资 讲授

12 《手机银行客群及场景经营介绍》 内部师资 讲授

13 《借记卡快捷支付业务发展指引》 内部师资 讲授

14 《投诉纠纷化解典型案例》 内部师资 讲授

15 《聚焦精细化管理 深耕精准客群》 0.5 外聘师资 讲授

注:每期培训周期 4天（含一个晚上），共 12 期。

四、其他要求

（一）供应商需针对我行需求，制订并提供培训项目建议方案（包含但不限于课程大纲、



师资安排、项目运营与组织实施等）。

（二）供应商所开具的增值税专用发票内容必须为“培训费”。

附件：部分课程内容纲要



附件：

《聚焦精细化管理 深耕精准客群》课程纲要

第一部分 零售业务发展趋势

1、从产品销售向客户经营转变

2、从粗放式管理向精细化管理转变

3、从线下营销向全渠道营销转变

4、从条线作战向综合经营转变

第二部分 聚焦网点精细化管理

1、充分发挥中台作用，运用数字化思维提升网点经营能力

2、强化线上线下融合的经营思维，提升客户体验

3、加强网点队伍营销能力，做大做强财富业务

4、公私联动助力网点综合经营能力提升

第三部分 深耕精准客户群，实现客户经营跨越发展

1、“双客双新”实现客户精准经营

2、重点客群促进业务发展（社保/代发/银发等）

3、私行客户精细化经营提升网点核心竞争力

《强化队伍协同管理，实现高质量发展》课程纲要

第一部分：加强队伍协同管理

1、各岗位协同的重要性

2、提升网点负责人领路人的作用

3、为团队设定工作职责和目标的技能



4、提升各岗位的协作能力

第二部分：系统化运作、精细化管理提升效能

1、精细化的核心价值

2、工作效能提升的秘密

3、认清你的核心能力

4、精细化管理的概念

5、系统、流程、标准、制度、执行

6、精细化工作方法模型

第三部分：精细化管理之日常管理

1、日常管理系统――建立标准，推进目标

2、日常管理系统的架构图

3、营销文化的建立与维护

4、银行的会议经营

5、日常营销活动管理

6、案例分析及研讨

第四部分：全量客户维护与万客邀约

1、厅堂到店客户营销策略

2、网点存量客户分层与分客群维护

3、存量客户开展万客邀约的重要性与执行重点

4、开展网点多渠道拓客，提升客户基础

《加强公私联动，提升综合效能》课程纲要

第一部分：产品交叉销售重要性



1、网点营销的重新认识

2、大数据时代下客户的需求分析

3、网点产品组合营销与服务解决方案

4、客户管理管理与维护

第二部分：公私联动

1. 公私联动营销的内容

2. 公私联动营销机会发掘

3. 公私联动的营销方法

4. 尝试创建银企联动营销

5. 驻点企业与外拓流程

6. 组织企业内部理财沙龙

第三部分：全量客户维护与万客邀约

1、厅堂到店客户营销策略

2、网点存量客户分层与分客群维护

3、存量客户开展万客邀约的重要性与执行重点

4、开展网点多渠道拓客，提升客户基础
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