
《步步为赢·招招致胜--对公营销实战沙盘》©

【国家级版权课程】

主讲人：贾鹏老师

【课程背景】
市面上很多沙盘课程都是借助道具（教具）以游

戏的方式开展进行的，这种方式往往是娱乐性很强，
但实用性较弱，缺乏与现实工作场景的链接，而银行
业务的营销都是“真枪实弹”才可得以实现的，客户经
理们不仅要懂业务，更需要有真实的成功案例技巧和
方法来辅助其产生思考并边学边实践。大量的调研结
果显示，对公客户经理们的营销技能类的培训通常是
以单纯的课堂讲授为主，这就使得对公客户经理们既
对产品不是很熟悉（有这样一中现象：他们熟悉的往
往只是自己知道的产品，而不知道或不熟悉的产品很
有可能恰恰是客户所需要的），也对科学高效的营销
技巧并不精通，以致于他们常常是凭借自己的认知或
因为急于求成而错过了拿单的大好机会。

贾鹏老师主讲的这门沙盘课程集实战性、趣味性、
可操作性于一体，通过“真实案例+营销工具/技巧的
使用+还原银行公司业务客户经理的典型工作情境”
的三维教学法，带领参训者通过现实工作中的全景实
战模拟，以“还原常见营销挑战，借鉴他人营销技巧，
提炼高效营销技能，输出落地行动计划”为核心线，
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助力客户经理们快速上手，成为独立又有能力的营销
高手、业绩高手。落地性、实战性很强，“学中用、
用有效”是该课程的最大特色之一。

【课程特色】

真实案例、真实场景、真枪实弹

将所有学员分成四组，分别代表四家不同的银行，

老师现场会给一个真实的案例（只公布最基本的信

息），对于该企业的更多信息（尤其是关键信息）及

其真正的金融需求，将依据四家银行的客户经理们在

每一轮拜访客户的过程中的真实表现，由客户方决定

“是否给、给多少信息、给到什么程度。”

【课程大纲】
第一篇：约访--建立客情
 约访客户的目标解析
 拜访前的策略及准备（“三链两面”问题清单、两表

三包中的“两表”）
 第一轮客户拜访（“四家银行”同步实施）
 讲师一针见血直击本轮拜访客户中出现的问题，

并结合常见问题并给出解决方法
如：
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 提问了解客户信息时，有些没有对客户的表达做
直接回应，像生硬的市场调研。

 谈话节奏把握不好，交流的话题很难深入或者有
价值的延伸。

 ......
PS  ：  包括但不限于上述解析，老师会在现场抓案例  

针对具体情况进行讲解  （这也是贾老师基于多年的工  
作经历积累出来的擅长）
 “客户”做现场真实感受与反馈

第二篇：需求--挖掘与跟进
 拜访客户的目标解析
 拜访前的策略及准备（有备而来“备”什么）
 第二轮客户拜访（“四家银行”同步实施）
 讲师直言不讳指出本轮拜访中的常见问题并给出
解决方法

如：
 缺乏有质量的提问策略，以了解客户的真实需求，

有时会陷入专业产品里，忽略了企业内部关系和
决策情况。

 专业知识的不足很难就产品深入讨论。
 ......
PS  ：  包括但不限于上述解析，讲师会现场抓案例针  

对具体情况进行讲解
 “客户”现场做真实感受与反馈
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 让客户多说的秘诀（如何做才能获得客户的信任，
如何问才能让客户愿意说、说的多）

 从客户的表达中找到“删减、普遍化、曲解”的信息

 用 MT语言去提问，高效获取你想要的信息

 用 MED语言去回应，把主动权掌握在你手中

PS  ：  学  即  用，  用有效  。  

第三篇：方案--设计与沟通
 第三轮客户拜访（“四家银行”同步实施）
 方案设计中常见的误区（两表三包中的“三包”）
 方案呈现的策略
 讲师一语中的道出方案设计与沟通中的雷区

第四篇：谈判--异议化解与共识达成
 正式谈判与非正式谈判
 沟通与谈判前的策略及准备（五准备三策略）
 第四轮客户拜访（“四家银行”同步实施）
 讲师大复盘，一语惊醒梦中人
 谈判异议处理五步曲

第五篇：现场PK一决胜负
 正式方案的展示与竞标（按照真实竞标场景由“四

家银行”分别进行现场竞标实战）
 花落谁家由客户决定
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 真枪实弹的模拟，身临其境的竞争
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