
 

 

 

 

  

 

 

 

 

 
 

 

 

上海易知信息科技股份有限公司 
企业详情 
企业官方注册名称：  上海易知信息科技股份有限公司       

企业常用简称（英文）：Shanghai Easy Learning   

企业常用简称（中文）： 易知科技_                

所属国家： 中国                                                          

中国总部地址：上海        

网址：https://www.kmelearning.com      

所属行业类别：移动学习_ 

在中国成立日期：2008年10月08日                                                    

在全球雇员人数： 110                         

 

业务详情 

1、主要客户所在行业: 快速消费品、金融服务（如银行，保险，财富管理等）、能源动力 

2、曾服务过的客户案例 

 

客户案例一： 

所提供的 

服务类别 

人工智能技术应用—学习与发展 

 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 金融服务（如银行，保险，财富管理等） 

客户当时的需求 

PDS100 项目是 LIMRA开发的绩效提升线下经典课程，学员主要为大型

金融公司的销售人员，为了保证培训的系统性、专业性和标准性，解决大

型公司分支机构地区培训差异大的问题，LIMRA决定将 PDS100线下培训项

目升级为混合式培训。 

原培训中大量使用角色扮演、情境模拟、沙盘推演和研讨答辩等多种教学

方式以期提升销售人员实战能力。在混合式培训改造过程中，期望能够将

线下演练内容真实还原，增大培训效果，减少企业培训成本。其中，智能

演练功能的运用为销售人员提供了一个真实的销售场景，使其能够像面对



真实客户一样进行沉浸式的销售训练，满足实践技能培训需求。 

具体服务内容 

 

围绕 PDS100绩优新人项目知识点内容、考试测评、教学活动设计等方

面，利用智能演练功能实现了虚拟真人陪练场景，使业务员能够在 1v1 销

售训练中提高实战能力和保险知识水平。具体服务内容包括： 

 模拟实际场景：为业务员创建一个真实的虚拟环境，模拟实际工作

场景，让业务员在虚拟环境中与真人对练，在训练过程中实战成长； 

 设置实战任务：根据实际工作场景与真实岗位内容设置不同的学习

任务，让员工在虚拟环境中完成实战任务，提高技能和知识； 

 评估学员能力：通过模拟环境，评估绩优新人的技能和知识水平，

提高培训管理者的工作效率。 

 

服务成果 

 

PDS100 混合式培训是专为销售绩优新人量身定制的培训项目，针对性解决

绩优新人在快速成长的第一年面临的各类问题，培训强调结合实际、高效

务实，期望通过各类线上工具的运用实现销售实操演练，达到实战指导效

果。 

智能演练功能的运用为学员提供了真实有效的销售训练场景，在与虚拟教

练的对练过程中，循序渐进，达成了概念和技能的逐步深化、流程的运用

和习惯的养成的效果，有效解决了企业分支机构培训师资力量紧缺、成本

与效果两难的问题。目前，项目已在主要中、外资寿险公司得到了广泛运

用，效果卓著。 

 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

人工智能技术应用—学习与发展 

 



客户公司性质 国有 

客户公司行业 金融服务（如银行，保险，财富管理等） 

客户当时的需求 

客户理财经理队伍作为“做大做强零售业务”战略的中流砥柱，其专

业度和和职业素养决定着零售业务收入的增长。但相关培训存在工学联系

弱，传授的理论、方法、技能与实际工作场景存在一定差异，缺乏融会贯

通的有效手段。 

因此，为有效促进管理变革，推动业务战略落地，实现赋能予人，开展

零售银行营销人员在线学习及继续教育项目，用智能对练的方式进行业务

学习练习： 

 围绕每日晨会视频及图文中关于财经要闻、市场解读、重点产品

解读等内容； 

 根据三个岗位层级（理财、贵宾、私行），创建对练模式； 

 强化和督导学员对晨会资源的理解，进一步发挥和释放晨会对于一天

工作指导的驱动作用。 

 

具体服务内容 

 

“AI智能演练旨在打通从赋能到行为转变的脉络，实现队伍建设和

业务推动双赢，根据业务及培训需求，在阶段性学习及教学活动完成后

（如每月/每季度末），或结合线下培训，进行智能话术演练，全面提升学

员产品营销和客户经营服务能力，帮助学员巩固产品特点、客群话术，提

升经营技巧和资产配置能力，通过对学员演练内容的分析，汇总短板与问

题，为后续培训规划提供支撑。 

根据业务及培训需求，在阶段性学习及教学活动完成后（如每月/每

季度末），或结合线下培训，进行智能话术演练，全面提升学员产品营销

和客户经营服务能力，分为练习和考核两种模式。 



 

 

服务成果 

 

零售银行营销人员在线学习及继续教育项目，紧紧围绕零售产能提升和员

工能力提升，融合训练督导和个性辅导，加大数字化创新应用力度，打造

零售核心队伍训练督导和产能提升平台。项目在赋能员工、赋能业务、赋

能管理等领域不断前进，在助力构建高效产品赋能体系，实现零售业绩高

质量发展中取得了良好成效，全行零售员工业绩呈现稳中有进的整体态

势，全行的零售用户数、资产管理规模和托管基金规模不断增长。 

 

 

客户案例三 

所提供的 

服务类别 

人工智能技术应用—学习与发展 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 金融服务（如银行，保险，财富管理等） 



客户当时的需求 

为了能够让员工可以快速上手，缩短岗位胜任时间，快速掌握业务知

识和销售话术，同时帮助员工在学习过程中洞察学习难点，不断发展问

题，促使员工不断成长，需要融合多元平台功能，将在线课程、作业、考

试、演练和积分等功能需求自由组合，进行产品培训。 

 

具体服务内容 

 

1.整体化服务：提供项目设计、定制课程开发、持续运营等一体化服务 

2.项目式学习：融合多元平台功能，将在线课程、作业、考试、演练和积

分等功能需求自由组合，增强培训针对性。 

3.智能对练：对练话术高度模拟真实工作场景，通过反复对练解决员工实

战开口难、执行不到位等问题。同时可以自动记录对话过程，通过大数据

分析多维度评价员工培训情况，发现销售工作的不足，针对性调整培训方

向，助力员工查漏补缺。通过“学-练-考-评”闭环的培训模式，对学员

学习、练习和考试的全过程进行评估，并基于话术规范、语速、情绪、服

务规范等多维度绘制学员能力画像，对练情景更仿真。 

 

 

 

服务成果 

 

相对于之前的产品培训，本次培训采用智能演练的形式来进行产品销

售话术训练，减少线下培训师的投入，覆盖全体培训对象，节省了人力成

本。 

本次培训形式新颖且有代入感，员工参训学习更积极，学习成效更好。即

学即考即查，学员可针对薄弱环节反复训练，做到“千人千面”。即学即

用，有利于培训效果的转化与落地,对业务产能提升的支持度、推动性增



强。 

 

档案内容更新2023年7月 


