
近年来，国内金融市场发生了巨大变化，对公业务是我国绝大部分商业银行

收入的最主要来源。然而随着利率市场化、金融脱媒显现，第三方支付的侵

占，营销竞争越来越激烈。

在如此竞争激烈的市场中，银行营销团队的打造至关重要，从销售队伍本身

出发，从专业销售技巧到大客户谋攻之道，以行动式学习模式贯穿，有效地

打造一支“接得住、跟得上、能拓展“的营销队伍。

搭建能力素质模型，划分销售能力层级，定义不同层级销售能力素质要求

设计对公业务客户经理学习地图，通过实战训练营方式剑指绩效改进

持续跟踪销售队伍，落地培训效果，真正助力业绩增长

能力分级及行为描述词典

绘制模块化、结果化、流程化分级客户经理学习地图

针对技能维度与心智维度的分级训练营方法论

学员积分管理系统

未展开内容

绘制金融对公业务客户经理学习地图
金融行业成功案例分享

行业背景

问题与挑战

解决方案

项目目标

定位能力，绘制学习地图

a

b

c 

岗位职级：一线客户经理分级以及分级成长目标

工作流程：梳理对公业务关键流程，确定关键能力要求

能力定义：分级客户经理能力图谱

传授知识，驱动技能初现

a

b

c 

知识学习：根据模块的不同特点确定适合的学习方式

晋级选拔：

技能训练营：情景模拟、操作、点评、任务布置的有机结合

基于胜任力模型设计测评方案

基于销售能力要求设计测评方案

a 

b

能力固化，评估绩效改进

a

b 

传承之绩效成果：

传承之品牌内化：

基于胜任力模型设计测评方案

基于销售能力要求设计测评方案

a 

b

核心课程TTT内化

核心课程TTT分级授证制

a 

b

导师追踪

训后辅导

训练营实施

训前调研
课程开发

第一阶段 第二阶段 第三阶段 第四阶段

通过能力测评初步选出
合资格的学员，
通过行内对学员的综合
评估确定培训名单

通过情景模拟、案例操作、
点评、知识技能考试等方式
完成对学员的初步培养

通过训后案例收集、
日常行为积分、绩效
表现等方式跟进

根据顾问提供的管理表单检
查客户经理日常行为、绩效
表现，对学员进行评估

课程开发
调研访谈
行内筛选
能力测评

岗位职级

能力定义

工作流程

胜任力训练营
模拟演练考试

训后辅导

行内导师追踪

KASH模型

由知识到技能

知识K S H技能 习惯

由技能到行为习惯

实战演练，顾问带领学员，
以案例前行模式进行模拟演
练，梳理/优化销售和管理
流程

落地执行，将所学到的技能
运用到实际销售工作之中；
运用销售流程及工具，行业
导师给予反馈和纠偏

寻找技能落差

训前评估

导师 导师 导师讲师

授课传递 指导《督导手册》 评估《督导手册》

A
Workshop Coaching

能力固化

传授知识

定位能力
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