
课程名称
赢在体系——“川”营销管理体系（超难也超易）
培训人群
本课件适合支行行长、地市分行及以上级别部门总经理、分管行长使用。
课程目标

 探寻“百年银行”的永续发展之路；
 化繁为简，掌握“三管齐下，川流不息”的银行经营思路；
 运用 11个推演原理避开银行经营中的常犯之错。

前言
你管理的银行有没有陷入“业务红海”？
你管理的银行有没有患上“大企业病”？
你管理的银行有没有遭遇“人才危机”？
有问题不可怕，可怕的是找不到问题的根源和解决问题的方法。

目录：
一、“川”营销管理的框架
二、“川”营销管理的推演
三、“川”营销管理的实战

正文：
一、“川”营销管理的框架
 
（一）、总纲：一生二，二生三，三生万物。三管齐下，川流不息。
（源自“道生一，一生二，二生三，三生万物”——《道德经》第四十二章）
对于银行的营销管理，“道生一”是什么？“一生二”怎么讲？“二生三”怎么论？“三
生万物”又如何实现？

1、“道生一”。
助人之心，解人之困，乃为大道。因为有道，所以才有服务业的今天，这就是
“道生一”。（不忘初心，方得始终）
案例：银行营销体系对照分析
结论：现场总结并记录

2、“一生二”。
一旦一家银行创立，它就时刻处于两种方向的交互作用中（“阴阳两气”）
，一个是为客户服务，一个是为股东和员工服务，这也就是所谓的“一生二”。
案例：“一生二”的四种不和谐表现（“阴阳两气”失衡）

3、“二生三”。
能够明白“阴阳两气”对银行经营发展的具体影响，我们就可以通过对两种气的
增减制定出针对不同市场、不同区域、不同人群、不同业务、不同网点的营销
管理方法，而这些方法总体上是为“三件事”服务的。一、业务；二、管理；三、
人才。这就是“二生三”在在银行经营中的基本含义。



4、“三生万物”。
一旦我们在营销管理中做好了这“三件事”，就会在现实工作中催生出“百家齐放、
百家争鸣”的局面，出现“三生万物”的勃勃生机。
一旦我们在营销管理中做好了这“三件事”，我们所在的这家银行就可以实现“三
管齐下，川流不息”，它的发展之路可以如大河一样奔流不息，永续发展。

（二）、基本框架：
1、业务：
（笔画示意图）
遵循的原则：首划为业，直而外拓。
课堂互动环节 1：两组数字的背后
A银行网点：100个客户，10 亿元营业收入，3%息差；
B银行网点：1000个客户，10 亿元营业收入，2.5%息差。
大家觉得这两家机构的优劣势分别是什么？1年以后呢？10年以后呢？谁能实
现长久的发展？

2、管理：
（笔画示意图）
遵循的原则：次划为管，上下一气。
案例：最有效的信息传递方法（百度知道给我们的启示）

3、人才：
（笔画示意图）
遵循的原则：尾划为人，厚德载物。
案例：20%与 80%的新解读。

（三）、实施要领：三划共谋，不可偏废。
课堂互动环节 2：三划不协调会出现什么后果？

二、“川”营销管理的推演（11个推演原理）
1、首划偏，不成字；
（笔画示意图）

2、次划偏，成祸端；
（笔画示意图）

3、尾划偏，人心散；
（笔画示意图）

4、首划短，难成事；
（笔画示意图）

5、次划短，散而乱；
（笔画示意图）



6、尾划短，无后力。
（笔画示意图）

7、首尾短偏，则成小（不受欢迎）；
（笔画示意图）

8、首尾相连，则成个（孤家寡人）；
（笔画示意图）

9、一短一长，难为冠冕（无缘夺冠）；
（笔画示意图）

10、首尾长直，直入三流（平淡无奇）；
（笔画示意图）

（11）、中横为断，三十开外（断层危机）。
（笔画示意图）

三、“川”营销管理的实战
1、我所负责的第三方存管业务营销
要点归纳：
业务：直而外拓
管理：上下一气
人才：厚德载物

2、如何在半年时间将同业存款做至百亿？
要点归纳：
业务：直而外拓
管理：上下一气
人才：厚德载物

篇尾经典解读：约法三章的启示
“与父老约，法三章耳：杀人者死，伤人及盗抵罪。” 后指泛指订立简单的条款，
以资遵守。——汉 司马迁《史记 高祖本纪》• •
简单有效的营销管理原则（企业精神）：
“与同仁约，法三章耳：绩优者奖，管理及用人得当者有功”。
真正强大的企业精神往往并不复杂，或许只有一句话而已，但这句话却可以让
每一个员工依据自身的特点找到可以发力的点，从而形成合力，排山倒海，这
就不得不让人感叹什么叫”一句顶一万句”了!


