
《对公业务政企客户公关技巧》

课程背景：

随着国家财政体制改革的推进，财政业务对于商业银行优化客户结构、增强存款稳定

性、提高市场份额具有重大战略意义。谁抓住国家财政改革的历史机遇，谁缔造行业内新

优势。

原因有三：

一是财政与机构存款对商业银行业绩影响巨大。商业银行对公负债普遍增长乏力，财
政及机构客户存款仍持续稳定增长，成为对公存款的最稳定来源和最重要增长点；
二是财政与机构业务市场潜力巨大。目前中国金融机构机关团体存款约占社会存款总

额的 1/7，这为商业银行拓展财政与机构存款提供了巨大的市场空间。

三是大力发展财政业务符合商业银行战略发展要求。财政业务链条下游的优质企业客

户，也是商业银行争相抢夺的的重要客户群资源。

行业现状：

财政机构营销在我国的银行业中仅仅处在起步阶段，提升之路还任重道远。无论国有
银行还是股份制商业银行，在政府客户营销与服务工作中，同时面临机遇和挑战：

市场机遇难得：

一是国有银行的传统垄断地位破冰登陆。新财税体制为各类商业银行参与财政业务提

供了竞争机会。国有银行垄断财政业务的独活地位被打破。

二是财税体制改革带来多样化的金融需求。政务公开、财税透明是必然趋势，政府对

财政资金管理的更高要求，为商业银行迅速切入此领域创造了市场机遇。

营销难度较大：
财政机构营销是国内银行业普遍的“短板”，市场呼唤优秀的先知、先觉、先行者；

无论是传统垄断地位的国有银行还是新“探路者”普遍重视不够、认知不足；

面对政府 VIP超级大客户的需求，银行业的专设机构与团队依然不健全、不到位。

财政与机构业务独立机构和团队专业度严重不足，对于如何与政府沟通、如何与官员

交往、如何满足政府诉求、创造政府客户价值方面，急需全面的财政营销与政府公关培训。

培训课时：2天（共计 12小时）

课程对象：银行中高层管理人员、对公业务骨干

银行财政机构营销精英须知：



 中国银政关系、官场生态、文化与游戏规则解读； 
 官场也是江湖，政府客户领导天天在想什么？干什么？
 把控政绩诉求、控制风险并取得银政双赢，如何创造政府客户价值？
 商业银行如何争取政府资源并达成相互合作与信任？
 如何制定公关战略？如何实施？其中有哪些关键步骤和要点？

本课程正是在以上问题的基础上，经过反复实践验证所形成。课程实践性极强，
不仅学到成功操盘的技能和经验，更重要的是，能够举一反三迅速应用到实际工作，
不仅告诉您怎么干，还能告诉你复制的模式，这也就是很多人从优秀到卓越、很多公
司从庞大到伟大的真谛和方法！

让您深深难忘、受益终生的一堂课 ，一定超乎您的想像！

【课程内容】

官场生态文化与规则篇
第一单元  如何看待与处理中国政银关系？ 

1. “政商关系”----“0”和“1”的游戏？
2. 正确处理政商关系长期以来是对中国企业最大、最复杂的挑战之一。
3. 中国各级政府的特点习惯与国外有哪些不同？
4. 金融企业如何成功的与政府打交道，争取到政府的支持？
5. 如何建设和规范金融企业政府公关管理机制？
6. 如何提升金融公关专业人员的技能水平？
7. 如何制定银行政府公关战略？如何实施？其中有哪些关键原则和技巧

第二单元 官场规则及官场文化解读 

1. 政府以及职能部门运作程序解读
2. 政府客户的核心利益和风险；
3. 官场游戏规则和官场文化；
4. 政府官员的显形需求和隐性需求；
5. 政府官员的处世原则和处事方法
6. 政府官员天天在想什么？干什么？
7. 透视官场是非，避开禁忌“雷区”；
8. 政府决策流程图图解：

第三单元  如何成为政府公共事务专家？

1. 驾驭官场风向 在浪尖上跳舞
2. 政府公关经理政治觉悟怎么积累？如何培养？
3. 如何长期交往官员和持续维护政府客户关系？
4. 政府行业营销基础工作；



做人--------平等是怎么做到的？真正的朋友如何形成？
做事--------工作上怎么做？如何真正创造政府客户价值？

政府公关实战技巧篇
第四单元 政府公关策略

1. 如何同政府以及职能部门建立关系？
2. 企业和政府应当建立什么样的关系？  
3. 政府公关究竟攻关什么？怎么公关？
4. 企业政府公关的四大目标
5. 政府背景客户攻关的特殊营销模式
6. 同政府建立起相互信任、彼此共赢的合作关系；

第五单元 政府公关流程 

1. 政府公关之N种切入方案
2. 战略清楚、战术到位、攻坚得力的政府公关过程
3. 财政与机构客户作为政企大客户的沟通管道搭建；
4. 政府公关总监的政治敏感度和自身素养提升路径；
5. 模拟实战演练：如何敲开政府的大门？
6. 商业贿赂不是政府公关，官场酒文化、礼品文化却必不可少；
7. 如何邀请官员出席宴会、宴会座位安排、宴会气氛如何调节；
8. 企业接待政府访团的流程设计和操作技巧；
9. 如何在不同场合谈工作，办公室内外不同的谈话如何进行？

第六单元 案例讨论  

1. 政府公关项目实战全流程剖析；
2. 争取政府资源、优惠政策、政府项目订单，营销方法和常规销售的不同。
3. 全场互动 咨询答疑


