
陈松老师沙盘模拟系列课程

——商业银行营销运作沙盘模拟

课程背景

目前，商业银行间面对同质与差异、传统与创新的竞争格局时，对银行中

层管理者的系统思维、战略落地能力等提出更高的要求，肩负重任的银行管理

者必须具备更加全面的基于战略目标的经营和管理能力。如何帮助银行管理者

提升这一能力呢？

《风云---商业银行营销运作沙盘模拟》课程是专为商业银行各分、支行管

理人员、业务骨干而设计的新型沙盘模拟课程，其目的是为银行的经营管理人

员提供关于营销运作能力方面的模拟训练, 以帮助他们开拓战略眼光，掌握营销

战略制定、决策、落地的能力。

 

沙盘介绍

沙盘模拟培训是根据军事沙盘推演而开发出的高端培训模式，是欧美工商
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管理硕士的核心课程之一。欧、美、日等发达国家的众多大中型企业将其作为

管理层的常设必修课程，目前，沙盘模拟培训已风靡全球，成为世界 500 强企

业管理人员经营管理能力提升的首选课程。

在《风云---商业银行营销运作沙盘模拟》课程中将分为体验、反思、改进、

提升四大部分，参训学员将分组组成多家相互竞争的模拟商业银行，按商业银

行的基本组织架构担任相应的管理职务，围绕着不同类型的个人及企业客户开

展营销工作。在 3 年的模拟竞争体验中，每个模拟银行都要面对风云多变的市

场环境，制定适应性竞争战略，做出一系列的营销运作，最终接受市场的检验。

在经历 3 年不断的反思和改进历程，在讲师的引导下帮助参训学员树立市场营

销与理性决策意识，提升学员制定营销战略、确立竞争优势、正确市场决策的

能力。

培训对象及课时

 各银行分、支管理人员、业务骨干人员

 2天（每天 6-7小时）

沙盘安排
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第一天

时间 主题 主要内容

09:00-09:30 破冰分组 沙盘介绍、学员分组

09:30-10:50 沙盘规则讲解 沙盘规则讲解、胜负标准讲解

10:50-11:00 茶歇

11:00-12:00 第一年 新手上路 接手银行、经营决策、

12:00-14:00 午休

14:00-15:00 第一年 新手上路 竞争终端客户、经营比拼

15:00-15:30 第一年 新手上路

第一年业绩盘点、经营总结与反思

1、目标达成了吗？

2、失去客户了吗？

3、目标市场和客户是？

4、问题在哪里？

5、下一年要如何改进？

15:30-15:40 茶歇

15:40-16:15 第二年 牛刀小试 经营决策

16:15-17:00 第二年 牛刀小试 竞争终端客户、经营比拼

第二天

09:00-09:30
第二年 牛刀小试 第二年业绩盘点、经营总结与反思
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1、目标达成了吗？

2、建立竞争优势了吗？

3、竞争者情况如何？

4、前途清晰且美好吗？

5、问题在哪里？

6、下一年要如何改进？

09:30-10:00 第三年 逐鹿中原 经营决策

10:00-10:10 茶歇

10:10-10:55 第三年 逐鹿中原 竞争终端客户、经营比拼

10:55-12:00
第三年 逐鹿中原 第三年业绩盘点

三年业绩盘点、经营总结与反思

1、最终目标达成了吗？

2、竞争者情况如何？

3、资产和利润情况如何？

4、最大的问题在哪里？

5、影响银行经营业绩的主要因素

有哪些？

6、联系到实际工作，有何启发？
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7、若重来一次，会做哪些改进？

12:00-14:00 午休

14:00-17:00 讲师分享 详见分享大纲

17:00 培训结束 为获胜团队颁奖

沙盘模拟分享大纲

第一单元：商业银行的营销战略

 银行营销的基本特征

政策性

关联性

风险性

相似性

 银行营销战略的定位

领导者战略

挑战者战略

跟随者战略

 SWOT分析与战略制定

 动态战略VS静态战略
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 银行营销战略落地的五个降落伞

目标分解

策略制定

推进计划

资源预算

过程管控

 银行营销的基本流程

第二单元：营销策略制定

 银行营销策略的演变

银行 4P营销

银行 4C营销

银行 4S营销

 市场细分与定位

市场细分的三大作用

商业银行市场细分的四大原则

商业银行市场细分的流程

市场定位的依据
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商业银行市场定位的四个层次：

战略定位、形象定位、顾客定位、产品定位

竞争态势与市场角色转换

 竞争者分析

竞争者的主要分类

你的竞争对手是谁？

竞争者辨识术：目标、资源、市场力量、营销策略

竞争者的四种市场反应行为

 公私联动营销

从各自为战到联动营销

公私联动营销的三个前提

公私联动营销中的三级分工

公私联动营销的相关策略与手法

 客户关系管理与服务

什么是客户关系管理？

客户关系管理与客户漏斗模型

现代银行的服务营销
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用服务带动销售

无形服务有形化
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