
“ 雄狮争霸、赢在对公 ”

商业银行对公营销五步法案例沙盘模拟对抗赛
精简版（3 天 1 晚）

 项目实施背景

在新常态下 银行对公业务领域激烈的竞争越来越趋于白热化，银行当前重中之重的工作是要持续不断的大力开拓新客户，同时能够高效稳定老客户，不断减少业务运营成本，

尤其是银行对公客户业务的获取和保有能力直接决定银行的收益和前景。如何快速而充分发挥银行在对公客户业务领域的竞争优势地位，如何快速提升银行对公客户经理队伍的

整体营销竞争力，尤其是客户经理的一线实际操作能力，苏建超老师经过对银行 500多名对公客户经理抽样调研和分析后得出如下统计结果，从结果可以看出对公客户经理的能

力盲区：服务营销技能欠缺，行业知识缺失，客户分析不到位，解决方案运用不熟练等等因素制约着对公客户经理的发展，这些要素已经成为制约对公客户业务增长的当务之急，

必须要尽快解决。



鉴于调研结果，对公客户营销能力提升更需要系统化和模块化，同时也需要对当前银行业不同行业类型客户以及不同类型企业的金融需求进行深入的分析和了解，的如何有

规划性的提升对公客户经理队伍的战斗力，如何为对公客户经理的成长画出一道轨迹和通道，如何打开对公客户经理成长的黑匣子？苏建超先生一直致力于此项课题的研究和推

进，为此设计出三步推动模型：

 项目实施目标



 初级对公客户经理培训侧重点为以销售流程为中心，以流程中的动作分解点为目标，以标准化话术训练为手段进行初级活化培训，采用的是把销售流程分解为 36个

关键知识点，每个知识点形成对应一个情景书面案例，通过对情景案例的讨论和模拟达到固化客户经理行为盲区的目的。初级客户经理对营销技能与产品应用相对生疏，因

此初级客户经理的培训重在工作引导，在引导的基础重点是“教他们如何做”，重点是切入点训练。比如说某些初级客户经理反映面对客户时没有信心，在切入点把我上很迷

茫，通过我们的 36个关键知识点案例训练，达到让他们“敢上阵，有底气、有信心”的目的。

 中级对公客户经理的品牌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。中级客户经理培训重在启发，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中级客户经理达到“上好阵，目的清晰，方向明确”。

 高级对公客户经理 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，由各小组来扮演客户方的几大角色，进行

激烈的争夺，通过竞争与反竞争模拟操作来提升高级客户经理的策略分析能力和整体项目的掌控能力。高级客户经理培训重在模拟体验，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让高级客户经理“不仅要上好阵，更要成为专家级的客户经理”。



 项目实施内容

第一阶段：案例沙盘模拟+实操模型讲解（第一天，第二天）

题目与要点 模块与内容 模型与工具
1. 对公营销核心定位
我们要能回答：在各大银行迫切需求优秀对公客户营销人员

的今天，有哪些要素在制约着对公客户经理的成长以及如何

能长为一名高效的关系经理人？

 对公客户经理日常营销四大维他命。

 对公客户经理日常能力倾向点自测。

 对公客户经理能力晋级的四大台阶。

 对公客户经理营销生命攸关四原则。

 对公客户营销中八大核心致命盲区。

 新形势下银行对公营销的竞争趋势。

 影视案例：由“海炮”引发的思考

 对公客户经理行为定位实操模型

 三种类型客户关系应用推动模型

2. 评估业务竞争机会
我们要能回答：面对一个个充满诱惑的银行竞争机会，对公

客户经理如何张大眼睛，准确选中属于你的，并且是最有价

值的那些高端客户。

 综合金融解决方案实施思考重心点。

 机会评估犹如飞机穿越封闭大峡谷。

 锁定竞争机会前必须问的两个问题。

 评估机会的三大纬度二十二个指标。

 赢得或放弃竞争机会的流程与策略。

 客户竞争力评估阶段的动态变化值

 案例分析：环球石化的主办行竞标。

 对公客户竞争机会分析量化模型



3. 理清项目决策流程
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：银行客户经理张楠困惑。

 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

4. 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

不同，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

5. 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



6. 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：一场雷雨过后深入思考。

 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

第二阶段：金融解决方案辅导与模拟对抗赛（1 天 1 晚）

第二天晚上  XX 公司金融竞争模型应用与辅导
 对第一阶段讲授过的营销模型工具和内容进

行系统化案例应用实操和现场辅导，让学员

“自己做，我辅导”
第三天上午  XX 公司金融竞争模型应用与辅导

第三天下午  天向营销解决方案模拟展示对抗赛

 对前一天的案例模型成果以小组竞争的模式

进行成果再现对抗大赛，通过现场展示，主

题答辩，讲师点评，小组互评的方式加强印

象，深化应用。



Attendees/参加者：
本项目为专门针对银行对公客户经理的系统化培养与营销实操能力开发

Schedule/培训时间： 3天 1晚（每天六小时）（晚上按照 0.5天计算）
2 天沙盘模拟导入+ 1.天应用辅导 + 0.5 天成果对抗赛

Training Style/培训方式：
突出案例分析、注重模版演练、重构知识脉络、幽默生动讲授。


