
对公营销业绩突破六大关键时刻案例沙盘

（本课程专门为中级对公客户经理定制）

 项目实施背景
针对银行业务领域激烈的竞争态势，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，苏建超先生经过长期的研究将银行

客户经理分为三个级别：初级对公客户经理、中级对公客户经理和高级对公客户经理：

 项目实施目标
对公客户营销突破的六大关键时刻针对的是银行中级对公客户经理的品牌课程，其设计思路具有三个

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”。



 项目实施模块

1、营销定位突破，通过案例分析，引导学员树立客户“精确定位”能力，使学员能够快速地找到目标客户

并且能够准确分析其成功机率有多大，使有限的资源用到最有价值的客户身上。

2、金融方案突破，通过案例分析，引导学员树立“精确营销”意识，并学习掌握“产品与客户适配度分析表”，

学会通过寻找产品与客户的最佳契合点而使自己工作卓有成效。

3、关键人员突破，使学员了解谁才是真正的关键人，并通过六步法最终突破关键人。其中学员将重新思

考和明确客户经理应该是能帮助企业解决问题的伙伴，而不是一个销售人员。。

4、核心价值突破，旨在通过案例分析，引导学员在客户竞争中如何凸现我行优势，并且能够找到区别于

其他银行的关键点，从而打开影响客户的黑箱子，让客户明确我方产品服务的价值点。

5、营销战术突破，旨在通过案例分析，让学员知道在竞争中如何进行营销战术选择，并且选择最佳的应

对方法拿下目标客户，从而使我行在与竞争对手的较量中占据核心优势。

6、客户服务突破，旨在通过案例分析，使学员重新认识到客户服务的价值，以及客户服务的中心任务也

最终目的，即促成二次销售的机会（让客户忠诚），而不仅仅是客户满意。要让学员树立起：客户服务的

开始就是二次销售的开始这一理念。

 项目实施内容

教学程序与环节 主体内容 教学模式

课程开篇

讲师介绍

演讲课程目标

课程规则

团队建设 互动进行

课程

主体

序幕：做成功而且快乐的客户经理 提问互动

— 中场休息 —

定位突破

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
产品突破

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

— 中场休息 —

课程

主体
关系突破

天向资本金主

办行招标

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

课程

主体

关系突破
天向资本金

主办行招标

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

— 中场休息 —

课程

主体
关系突破

天向资本金

主办行招标

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

午餐，午休

课程

主体

价值突破

A 集团：柳

暗花明又一

村

剧情 1：北联公司金融保卫战
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

价值突破 雷雨过后

剧情 2：北联公司金融保卫战
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

战术突破 雷雨过后

剧情 3：北联公司金融保卫战
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

服务突破
两家地毯公

司服务启示

剧情：一次迟到的投诉
情景模拟案例研讨

小组分析与讨论

案例解析—期望值管理五步法 讲授



课程时长：2 - 3天（每天6 小时）（晚上上课按照半天计算）
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