
                             

— 打造对公客户经理模型化成长通道 —
在新形势下，尤其是在疫情和国际形势的双重影响下，宏观经济从“高速增长期”过渡到“中速增长期”，

提高发展的平衡性和可持续性成为重中之重。经济新常态对各行业的发展都提出了新的挑战，金融业的形

势同样严峻。如何适应新形势、新趋势，增强实力，占据金融生态系统高地，是每一家金融机构都亟需思

考的问题。因此公司业务对银行整体的作用将转变成“发动机”式全面推动。具体来说，就是以公司业务及

相应产品为敲门砖，与核心客户开创并建立关系，然后在此基础上进行交叉销售与价值链拓展。基于此基

础上，苏建超老师特别研发了“对公营销 MOK FVC 路径图”又名“公司客户信息管理与决策推进系统”为对

公客户经理的成长建立系统化培养方案。

一、《对公营销 MOK FVC 实操路径图》解答三层关键拷问

第一层拷问：对公主管行长

1、对公客户经理队伍营销能力参差不齐，这种情况究竟怎么来解决？

2、营销核心对公大客户全靠行长，导致领导经常心力憔悴，怎么办？

3、缺乏能够识别客户经理营销行为的管理路径，这个局究竟怎么破？

第二层拷问：对公客户经理：

1、营销对公客户抓不住关键节点，业务推动繁琐和疲劳，如何解决？

2、对公客户使用层和决策层信息不透明，失去营销方向，如何破局？

3、对公营销中没有一套系统而实战打法，缺乏核心战力，如何解决？

第三层拷问：人力资源主管：

1、对公培训和辅导总是千篇一律，既不落地，也不系统，更不接地气。

2、大部分对公辅导走形式，走过场，表面化，没有深入骨髓内化提升。

3、由于对公业务的特殊性，缺少针对对公客户经理能力进阶培养体系。

如果贵行存在以上三层关键拷问，那么恭喜您“对公营销 MOK FVC 路径图”正是为您量身定做

二、商业银行“对公营销 MOK FVC 路径图”模块内容释义

MOK FVC 是基于对公营销过程管控的一套实操模型，专注于对公营销过程中的模块化、系统化和

数字化，让碎片化营销手段得以高度升华，形成一条客户经理自我成长的通路和渠道，并且通过对客户经

理的反复训练形成自己内化的营销习惯，从而提升营销业绩。其内容由六大模块构成：

评估营销行为 — Marketing behavior，             分析竞争机会 — Opportunity Analysis

打通决策流程 — Key Decision-Making Process      制作金融方案 — Financial Solutions

明确价值定位 — Value Proposition                 锁定竞争战术 — Competitive Tactics



                             

三、商业银行“对公营销 MOK FVC 路径图”四大核心模块

第一步：路线图谱设计
各家银行在制定对公辅导方案的时候必须充分考量自身的特点，价值定位设计方案，并重点关注以下

两个方面：整体路线图：（包括辅导主题的具体目标、时间表、负责人以及细分的步骤。整体路线图一旦

建立，就不能随意地更改）高层介入与支持：公司业务辅导必然是一个由上至下的推动过程，重中之重就

是确保管理层思想的统一和对辅导的强力支持。是确保整体路线图按时间表推进的基础保障。

第二步：实现短期速赢
    对公营销决策周期较长，参与人员较多，因此对公辅导很难在短期看到具体化的效益出现，因此要从

以下方面来着手：对新客户的获取与新业务的营销推进进展体现，对客户经理营销能力大幅提升的体现，

对行领导管理客户经理以及对公业务的模型和管理依据上体现，同时注重三大能力建设的提升

第三步：三大能力建设



                             

第一种能力：建立数据化对公营销获客模式

公司业务从粗放的无序的营销模式，向精细化的行业专长化的精确营销模式转型，需要强大而准确的

信息支持。这与近年来蓬勃发展的大数据恰恰不谋而合。公司银行使用数据对现有及外部客户进行更准确

和深入分析，可以有效协助营销达成，也就是实现基于数据分析的“定向打击”式的营销拓展模式，提升客

户转化的成功率及营销活动整体效率。

第二种能力：营销工具精准化和营销行为统一

数字化转型的最明显变化之一在于客户经理营销模式的转变。数字化的发展提供了大量的和传统时期

不同的营销工具。这些工具用好了可以大大提升营销效率，减少营销成本，因此开发基于数字化基础的营

销管理模型是对公营销的核心挑战。

第三种能力：建立销售预测与营销分析系统

过去的营销模式对客户的评估、预测和管理大多停留在感性认知基础之上，急需建立一套科学的，完

整的客户评估分析系统，让客户经理的营销行为有据可依，有迹可循，这套系统就是基于数字化的营销管

理模型，同时对于对公行长的业务管理也有着极大的推动作用。

第四步：试点检视内化
第一点：选择试点，建立样板

要想将对公营销辅导面扩大，并持续地推进下去，就要选择试点支行或者分行进行样板执行，这样才

能提振其他待辅导行的积极性和欲望，让他们看到辅导的成果，这样上下就会积极对待。

第二点：行内活化，大赛推进

营销技能的学习和深化需要环境和推动，利用营销大赛的方式提振全员学习氛围，促进对公营销技能

转化成生产力，激发客户经理的营销斗志。让大家在大赛准备，参与，观摩，点评等环节潜移默化中吸收

和内化。

第三点：口诀速查，查缺补漏

习惯的养成是一个长期的过程，为促进技能转化，特设计了《对公营销技能口诀速查卡片》该速查卡

片以营销关键问题点为中心设计，内容有遇到的问题，解决思路，注意事项等模块，卡片设计成随手记事

本模式，很小，方便随身携带，随用随查，直到内化成习惯。

四、商业银行“对公营销 MOK FVC 路径图”执行实施关键点

对公营销信息管理与决策推进系统，是一条客户经理营销技能快速成长的通道，也是指导客户经理科

学拿单的技能升华，不但能对日常营销问题进行诊断，也能解决客户经理能力参差不齐的问题，系统技能

应用并不是一蹴而就就能快速成功，它需要一个循序渐进的学习和深化过程，最重要的是让系统内容真正

的指导日常营销工作，切切实实成为营销的抓手和发动机，经过深入训练之后真正内化为客户经理的个人

习惯，这也是所有对公业务管理者都在追求和思考的问题，因此我们设计了四步走的推进方案，项目实施

采取3+2.5+2+1 的方式，执行时长 8.5天，执行周期 2 个月.



                             

该四大步骤不但有紧密结合营销拜访的业务推进，更有系统化、模块化的理论和工具的导入，同时更

有基于客户经理实际工作的案例模拟呈现，也有让模块技能系统化的营销大赛推进，还有基于行动式学习

为抓手的口袋书行动分解，最后还有客户经理的应用感受呈现和样板案例的分享。

第一阶段：行为再现、定向辅导、案例定制（协同拜访3天）

第 一 天

行为再现

定向辅导

案例定制

上午

领导关注点（访谈行长、对公副行

长）

跟随拜访并辅导第 1 个对公业务客户

1、通过对银行领导访谈沟通确认本次辅导核心关键点;

2、清晰客户经理自我定位、职业规划

下午
跟随并拜访 2 个对公业务客户

行为辅导及思路梳理（面谈及问诊）

1、针对模板案例进行现场拜访观摩和情况记录，了解

真实问题点，找到辅导中心点；

2、通过行为再现，了解客户经理营销过程中心理动

态、自我点评，顾问提供个性化建议。

3、通过现场对客户经理拜访情况进行深入实操辅导，

找到症结，提供建议，推动下一步项目操作

第 二 天

行为再现

定向辅导

案例定制

上午
跟随并拜访 2 个对公业务客户

行为辅导及思路梳理（面谈及问诊）

1、针对模板案例进行现场拜访观摩和情况记录，了解

真实问题点，找到辅导中心点；

2、通过行为再现，了解客户经理营销过程中心理动

态、自我点评，顾问提供个性化建议。

3、通过现场对客户经理拜访情况进行深入实操辅导，

找到症结，提供建议，推动下一步项目操作
下午

跟随并拜访 2 个对公业务客户

行为辅导及思路梳理（面谈及问诊）

第 三 天



                             

行为再现

定向辅导

案例定制

上午
跟随并拜访 2 个对公业务客户

行为辅导及思路梳理（面谈及问诊）

1、针对模板案例进行现场拜访观摩和情况记录，了解

真实问题点，找到辅导中心点；

2、通过行为再现，了解客户经理营销过程中心理动

态、自我点评，顾问提供个性化建议。

3、通过现场对客户经理拜访情况进行深入实操辅导，

找到症结，提供建议，推动下一步项目操作
下午

跟随并拜访 2 个对公业务客户

行为辅导及思路梳理（面谈及问诊）

备注

1、第一阶段采用协同拜访、案例问诊和面谈的方式进行，完全深入到客户经理工作实际

之中去，不耽误客户经理日常工作。

2、第一阶段和第二阶段之间要至少相隔 2 个星期时间，用于问题点梳理、案例定制，编

写，知识点设定以及模拟准备

3、由于实际收集到实战案例不系统，碎片化，需要专家对案例进行重新编辑和知识点设

计，形成系统化的、具有可读性悬念的、情景化的重现。

第二阶段：沙盘推演、案例精解、模型导入（沙盘授课2.5天）

教学程序与环节 主体内容 教学模式

对公行为检测

讲师介绍

演讲

课程规则

团队建设 互动进行

测试：对公客户经理行为定位检测 问答互动

— 中场休息 —

机会分析 对公客户经

理小张困局

剧情 1：销售任务下达后

情景模拟案例研讨

小组分析与讨论

案例解析 — 找寻客户四步法 讲授



                             

对公客户经

理小袁困局

剧情 2：成功机率有多大

情景模拟案例研讨

小组研讨与展示

案例解析—机会评估量化法 讲授

午餐，午休

课程

主体

决策推进
天向公司金

融业务竞争

上集：天向金融招标

情景模拟案例研讨

小组分析与讨论

案例解析—客户关系推进表 讲授

— 中场休息 —

课程

主体

决策推进
天向公司金

融业务竞争

中集：天向金融招标

情景模拟案例研讨

小组分析与讨论

案例解析—决策流程六步曲 讲授

晚餐，休息 

课程

主体

决策推进 天向公司金

融业务竞争

下集：天向金融招标 情景模拟案例研讨

小组分析与讨论



                             

案例解析—决策流程六步曲 讲授

— 中场休息 —

课程

主体
方案定制

育人公司金

融需求对接

剧情介绍：不该出现的失误

情景模拟案例研讨

小组分析与讨论

案例解析—产品适配分析表 讲授

育人公司金

融需求对接

剧情介绍：王总监的困惑

情景模拟案例研讨

小组分析与讨论

案例解析—产品呈现五步法 讲授

午餐，午休

课程

主体

竞争定位

A集团：柳

暗花明又一

村

剧情 1：柳暗花明又一村

情景模拟案例研讨

小组分析与讨论

案例解析—三维定位模型 讲授

竞争定位 A集团：柳

暗花明又一

村

剧情 2：柳暗花明又一村

情景模拟案例研讨

小组分析与讨论

案例解析—8 大竞争战术 讲授



                             

— 中场休息 —

课程

主体

选择战术 雷雨过后

剧情 1：北联公司金融争夺战

情景模拟案例研讨

小组分析与讨论

案例解析—12 大竞争战术 讲授

晚餐，休息

课程

主体

选择战术 雷雨过后

剧情 2：北联公司金融争夺战

情景模拟案例研讨

小组分析与讨论

案例解析—战术与谈判延伸 讲授

— 中场休息 —

课程

主体
过程管控  经历之痛

剧情介绍：一个精英客户经理自白

情景模拟案例研讨

小组分析与讨论

案例解析—对公营销量化管理之术 讲授

课程

结束
总结、评估、颁奖

第三阶段：模型应用、实操辅导、大赛对抗（室内对抗赛2天）

第一天上午
 ××公司五步法案例应用辅

导

 对第二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”
第一天下午

 ××公司五步法案例应用辅

导

第二天上午  ××公司步法成果对抗大赛  对案例模拟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。第二天下午
 ××公司五步法成果对抗大

赛

第三阶段内容说明与思路
1、 对公营销 MOK FVC 路径图-案例模拟大赛评委由行领导，专家和优秀学员构成，并

就实操成果进行现场打分，最后评定出冠军组，亚军组和季军组，以及优秀学员.

2、 对公营销 MOK FVC 路径图-案例模拟大赛考核评分点涉及到对公营销信息管理与决

策推进系统六大模块内容完整性，理解深度，团队配合，PPT制作、客户需求挖掘等关键

核心点，还原对公营销整个实操过程。

3、 苏建超老师将全程跟进，进行现场实操辅导和大赛评委内容点评。

第四阶段：实操交流、个案展示、口诀通关（节点通关 1天）

案例展示（0.5天）：每组选取两个现实工作中优秀实操案例进行现场分享与展示，并制作成

PPT，同时应用五步法过程进行分析，实现样板案例引领作用。

口诀通关（0.5天）：针对“对公营销 MOK FVC 路径图”几大模块内容口诀进行个人通关，个人通

关采取一对一问答发挥模式来进行，成绩将记入培训考核手册

专家参与（ 全程 ）：两天的时间苏老师将全程参与进行问诊和点评

备注：本部分将导入《对公营销实操口诀》口袋书，并进行部分释义和问诊

五、商业银行“对公营销 MOK FVC 路径图”打造模型管控能力

实操模型是打造对公客户经理信息管理和决策推进体系的核心，模型管控能力的建设是一项基础能力

建设。伴随着数据资源的不断增加和业务分析需求的不断丰富，分析模型也会越来越多，对于模型本身的

数字化管理能力要求也会越来越强。因此，银行需要体系化、规范化管理模型的开发、启用、评估和内化。

模型的真正推行，离不开营销团队的密切配合，需要银行具备对于营销过程的整体管理能力。以“对公营

销 MOK FVC 路径图”为关键管理载体，打造银行金融销售管理的机制建设和平台建设，是保障落地的至

关重要的“最后一公里”。



                             

该套“对公营销 MOK FVC 路径图”系统模型，每个营销模块解决不同的实战问题，内容设计

高度实战化：理念输出、模块定位、动作分解、模型固化、习惯输出等形成一整套完整的实操打法，让复

杂的对公营销不再望而却步。六个模块内容形成六个各自独立而又互相关联的实操单元模型，每个单元模

型可单独操作，也可以连贯应用，连贯应用会效果倍增，各个单元实操模型均为客户经理每时每刻都面对

的，而又迷茫的问题痛点。

对公营销 MOK FVC 路径图模型输出表

对公营销核心定位
对公客户经理行为定位模型

三种类型客户关系推动模型
评估业务竞争机会 对公竞争机会分析量化模型

理清项目决策流程

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

金融方案制作呈现

金融方案定制信息支撑模型

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

确定项目竞争定位

金融方案价值定位量化模型

价值定位具体化呈现话术模板

价值定位层次化三阶段模板

选择业务竞争战术
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

对公客户经理能力

进阶关键节点测试

对公客户竞争营销实战抽样案例模版

对公客户经理基本营销技能现状测评

对公客户经理深度营销技能现状测评

对公客户经理日常行动计划成果测试



                             

对公客户经理对公

营销口诀口袋书

     口袋书将对公营销信息管理与决策推进系统几大模块全部用口诀的方式模块呈

现，通俗易懂，重点突出，随学随用，随做随查，真正做到动作分解，是客户经

理藏在口袋中的秘密法宝。

实战案例思路梳理

项目推进成果输出

     通过对对公客户协同拜访，重点跟进和现场辅导，以及深入应用，项目末尾会

出现一些关键对公项目推进名单，项目前后实施状态会形成鲜明对比。 
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