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行动学习任务贯穿

跟踪学习机制

营销案例制作，营销案例库建立

定位-培养-传承，递进式营销推进
金融行业成功案例分享

尽管面临总体增速放缓以及业务结构调整，公司银行业务仍是银行业的基石。公司银

行业务的健康发展对每一家商业银行来说都是关系生存的头等大事，因此需要准确把

握公司银行业务未来的发展趋势，打造差异化的业务模式，转型基础能力。对公业务

从原先的关系营销向专业营销转变，统一的销售语言，基本的销售技能是初级客户经

理的必备。初级客户经理认为难度更多的来源于产品及竞争，该银行的领导则道出

“营销技能”的欠缺是困难的来源。

为了快速提高客户经理的实战营销能力，销售驱动力高效转化为销售业绩，SCG为该银行对公初级客户经理们设计了
营销训练营项目，使其在营销过程中有章法可循，营销管理中有标准可控。

该银行在业务转型过程中，对公初级客户经理工作定位不清晰，初

级客户经理没有层次划分。

初级客户经理对营销工作认识不足，客户经理的工作现状与领导期

望有较大差距。

初级客户经理在营销过程中缺少打单策略，对客户决策流程缺乏深

刻理解，销售工作效率很低！

通过专业的营销技能训练，明确拜访流程，提高拜访技能。

通过训练提高独立完成中小客户的打单能力。

掌握针对不同类型，不同性格客户的销售技巧。

掌握与客户建立关系，获取关键信息的技能。

行业背景 问题与挑战

解决方案

项目目标

《对公专业营销技巧》：训练专业的营销和拜访流程，独立操控中小客户的能力

《情景式营销》：如何搞定不同类型不同性格的客户，如何与客户建立关系拿到

关键信息

沙盘模拟培训结束后，对公初级客户经理们将继续挑战《实战模拟

考核》关卡，用培训中学到的拜访流程和客户应对之道，与SCG

顾问进行实战营销角色扮演，并由SCG顾问点评打分，由此检验

培训成果
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通过沙盘课程，进行实战模拟训练，产出一套完整的营销流程表单1 2
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