
高端对公营销策略提升与团队培养案例沙盘模拟
（本课程专门为支行长和高级对公客户经理量身定制）

 项目实施目标

 集中解决三难题：本项目针对高级对公客户经理集中解决其面对三大难题1、带领对公营销团队（后备管理人员）问题：尤其是面对人员营销层次参差不齐的情况，

我们通过营销模型通路的设计来实现对公部门的整体业绩提升。2、下属对公客户经理的定向辅导问题：通过课程的实施，能让高级客户经理找到推动下属营销业绩的阀门，

整体改善对公部门的业绩。3、自身项目营销整体把控问题：提升高级对公客户经理的项目把控和关键点推动能力，让高级对公客户经理成为部门的中流砥柱。4、正规军

团队作战问题：通过营销正规军的项目模块化训练，告别散兵游勇式的、跟着感觉走等过去营销的方式。

 案例沙盘模拟特点：本课程设计思路具有三个特点，第一是紧密与银行对公客户营销实战结合，给出能够实际运用的营销工具；二是营销工具做到量化管控，今天学

习完明天就能回去用，三是用营销过程的整体管理控制来代替单一的点穴式营销，通过控制过程来控制结果。课程主体全部由对公客户实际案例组成，每个部分都是从案例

研讨开始，引出本销售环节的关键知识点，给出优秀答案，并研讨以启发学员思维。培训重在启发，在启发的基础上“让他们自己做”重点是营销模型应用，部分客户经理和

我讲道在需求开发方面往往出现偏差，导致客户抵触，我们通过需求开发工具让下属客户经理达到“独立项目掌控实操，下属营销辅导和团队营销核心”的目的。

 高级对公营销趋向：全程采用银行某个行业金融解决方案营销为中心，进行现场情景再现，学员以团队为中心进行小组竞赛，由各小组来模拟实操客户方的几大角色，



进行激烈的争夺，通过竞争与反竞争模拟操作来提升对公项目营销的策略分析能力和整体项目的掌控能力。其培训重在模拟体验，通过体验的方式“让他们全程做”重点是整

体项目操作。通过整体案例的再现和体验达到“不仅要上好阵，更要成为专家级的对公营销领导者”。

 项目实施内容

高端对公客户策略营销与团队培养案例沙盘模拟

题目与要点 模块与内容 模型与工具
1. 打通客户决策流程
我们要能回答：面对竞争激烈的银行对公客户项目

你如何影响客户决策委员会里的关键成员，让他们做出对

我行最有利的决定，从而实现顺利入围。

 决策流程是客户订单能否成功关键。

 银行对公客户招标公平还是不公平。

 银行对公客户销售的三种客户关系。

 打开银行对公客户营销致命黑箱子。

 精用银行对公客户策略营销七工具。

 找出影响银行客户营销七大关键人。

 银行案例：天向资本金主办行竞标。

 客户决策过程关键点布局模型

 客户关键人核心动机应用模型

 对公客户影响力构建实操模型

 客户决策关键人亚群体抓取图

 客户决策人关键动机锁定模型

 七大决策关键人核心信息抓取

2. 金融方案制作呈现
我们要能回答：不同行业对金融需求的侧重点及其运营模

式，聚焦银行对公营销优劣势分析，如何制作出符合客户

需求的综合金融解决方案。

 不同类型的对公客户金融需求分析。

 中国银行同其他银行的优劣势分析。

 金融解决方案制作的四大标准模块。

 金融解决方案制作的八大核心步骤。

 金融解决方案呈现中三大核心要素。

 金融解决方案一对多演示技巧策略

 案例应用：育人公司金融方案制作

 不同银行竞争情况分析 SWOT

 对公客户金融分析四模块图谱

 客户金融方案制作八步骤模型



3. 确定项目竞争定位
我们要能回答：面对竞争激烈、竞争对手不择手段的银行

对公客户项目，你如何找准自身项目竞争定位点，区别于

其他银行，让客户明确我方的价值所在。

 综合金融行业解决方案的价值优势。

 对公客户市场独特竞争定位点分析。

 竞争定位是对公客户成功核心要素。

 对公客户竞争定位的三大核心纬度。

 根据三大纬度指标来确定定位优势。

 学会用价值命题来进行定位之表达。

 案例分析：新都商业银行竞争定位。

 金融解决方案价值定位量化模型

 价值定位具体化应用话术模板

 价值定位层次化应用三阶段模板

4. 选择业务竞争战术
我们要能回答：在银行对公客户项目争夺不择手段的情况

下，你如何面对市场价格战，以及你用怎样的策略战术来

赢得整个订单的成功

 从西方武士角斗品各银行竞争策略。

 银行对公客户解决方案的战术分析。

 如何认识对公客户营销中的价格战。

 附加价值与使用价值的有效之组合。

 积极应对价格战的六大基本之策略。

 赢得客户竞争优势十六大基本战术。

 案例分析：北联公司金融招标战役。

 竞争战术应用阶段分析模型、

 竞争战术应用动态指导变化表

5. 对公团队角色配置
我们要能回答：市场竞争的激烈程度要求银行要不断转变

团队管理思维，进行重新定位，新时代营销团队管理者必

须具备哪些核心定位？

 后备营销管理者团队力模型分析。

 营销团队管理中三头六臂四法宝。

 团队角色与组织角色的相互作用。

 卓越团队出现的八种生命维他命。



 在团队中你通常扮演为何种角色。

 营销团队管理者所面临核心挑战。

 案例分析：《兵临城下》片段分析

 对公团队角色配置测试管理模型

 对公营销团队成员能力盲区检测工具

 对公营销团队团队角色配比分析



6. 营销团队执行管理
我们要能回答：作为银行元老级资格的高级对公客户经

理，同时也是后备管理者的重要人选，如何识别管理下属

的黑箱子？如何提升营销团队的凝聚力和作战力？

 高效率布置任务的七大基本要素。

 把上司变成资源的核心技巧策略。

 提升下属团队作战情绪方法策略

 对下属进行期望值管理五大步骤。

 跨部门冲突管理的核心方法策略

 有效提升团队领导能力核心技巧

 案例分析：阮经理与王经理博弈。

 把上司变成资源五步管理模型

 对下属进行期望值管理五步推动法

 引导下属正面情绪的三大维度

 激发下属竞争力的黄金铁模型

Attendees/参加者：
银行专家级对公客户经理，高级对公客户经理、中级对公客户经理、对公主管行长、营销团队负责人以及其他一

线从事对公营销实操人员

Schedule/培训时间：
3天中文课程（每天六小时）（晚上按照半天计算）

Training Style/培训方式：
突出案例分析、注重情景模拟演练、重构知识脉络、幽默生动讲授。


