
银行营销沙盘模拟
银行营销沙盘模拟演练课程是专为商业银行客户市场的竞争而推出的实战

培训课程。本课程旨在使参训学员学习针对银行客户市场不同类型的客户、不

同客户的需求特征制定差异化的客户营销策略，以求在激烈的、充满变数的市

场竞争中，获得良好的销售业绩。

银行营销沙盘模拟演练课程（商业银行客户营销方向）将学员分成六个商

业银行营销团队，团队成员分别扮演不同角色，在环境复杂多变、白热化竞争

的银行客户市场上彼此展开竞争。演练中，各团队将通过分析市场，辨析客户

需求，制定客户开发、竞争、维护和发展规划，学习金融客户营销的个性化方

案制定，演练金融客户市场竞争的攻守战术。达到在演练中学习、在竞争中学

习、在沟通中学习、在错误中学习、在改进中学习的目的，从而实现提升受训

学员商业银行客户营销的实战能力。

学员对象：银行管理层、营销团队全体成员

课程受益：

◆通过培训，使学员真正认识到金融客户不同于一般客户的购买行为特征、以

及金融客户营销的复杂性。

◆通过演练，引导学员识别潜在客户、优质客户、战略客户等，深入分析客户

的个性化需求，制定金融客户开发计划。

◆通过学习，培养学员客户关系建立、维护和发展的意识、理念和技能。

◆学习在复杂多变的市场环境下，完成客户营销中的风险管控，提升对客户项

目的控制能力。

◆通过演练，培训学员分析竞争对手的能力，学习客户竞争的市场攻守战术，



提高对正面进攻、正面防御、迂回进攻、佯攻、以及游击战术的理解与灵活运

用能力。

◆培养客户资源分析能力，提升在特定的经济环境和管理背景下，整合企业内

部资源（后台资源）和外部资源（前台资源）的综合管理能力。

培训时长：6小时

课程大纲：

一、商业银行环境与市场分析

   1、宏观环境解读

   2、商业银行金融客户市场环境分析

   3、金融客户辨识及客户价值分析

二、金融客户开发与营销战略

   1、银行客户市场细分

   2、目标市场选择

   3、商业银行的市场定位

   4、基于金融客户营销的 STP战略构建

三、金融客户市场（对公）营销策略

1、金融客户市场需求特征分析

2、影响金融客户交易行为的因素分析

3、金融客户个性化服务策略

4、基于 4C原理的金融客户营销组合

四、产品生命周期与市场定位

1、如何实现产品差别化



2、金融产品的特殊性

3、不同产品生命周期的营销策略

五、设计定价战略与方案

1、产品定价方法

2、金融产品的价格策略

3、如何应对价格战

六、金融客户营销重点风险管理

1、客户筛选

2、商业银行资源与金融客户需求的匹配分析

3、客户风险评估

七、基于金融服务营销的金融客户关系管理

1、营销职能的演变

2、金融服务营销的特点

3、客户关系维护

4、客户关系的突破与发展

5、金融客户营销案例分析

八、商业银行品牌建设与客户营销

1、品牌的内涵

2、品牌对金融客户营销的影响

3、差异化的金融客户营销战略

演练流程


