
《政府营销策略与客情维护技巧》

主讲：李瑞倩
【课程背景】

 因存款基数大、波动小、成本低、沉淀多，政府机构类客户已成为商业银行存款工作
的重中之重，而政府机构类客户政策性较强，任何政策变动如管理部门变更、管理职能变
动都会带来存款市场的重新布局和整合，对商业银行影响巨大，如财政集中支付制度的改
革就给先期介入的银行带来了巨大存款收益。之前，国地税合并、社保管理部门变更等系
列改革给商业银行带来了新的业务机会，当下，新冠疫情对经济和民生的影响极大，国家
财政政策趋向宽松，地方财政支出类项目密集发布，央行和监管部门配套政策快速跟进，
如何把握疫情之后的业务机会，如何借力央行、监管政策，皆需商业银行加强学习，重理
思路。
【课程收益】

 了解新时期机构业务发展的形势和变化
 了解机构类客户概述与商业银行营销机遇
 掌握政府客户营销拓展的新型模式
 掌握银行版政务礼仪

【课程时间】0.5天（6小时/天）
【课程对象】银行人员
【课程方式】讲师讲授+案例分析+小组讨论+学员分享+现场演练+强化训练
【课程大纲】
一、政府机构平台对银行对公发展的重大意义：

1.新时期机构业务发展的形势和变化；
 新时期机构业务发展的五大形势；
 机构业务客户的需求转型特点；
 机构业务营销的三大变革；

2.政府机构平台在对公大前台的重要性；
 机构业务在银行发展的重要性；
 机构业务部门到底应该怎么干；
 机构客户经理营销市场的“点”在哪里；
 主要讲述“实战案例”，江苏嘉吉粮油大型客户，带动的各项业务发展及

政府营销重要性。
二、机构类客户概述与商业银行营销机遇

1.政府机构类客户概述
 定义和分类
 财政国库收支架构
 财政国库账户体系（五大类账户）

2.财政收支资金流转与沉淀（分析存款沉淀在哪里）
 税收收入
 非税收入
 “五险一金”等专项资金
 特殊专用资金（彩票、救灾、扶贫、三农、维修基金等等）
 政府性基金等其他资金

3.商业银行营销机遇



 财政收支
 预算单位收支
 国库券和政府发债
 学校、医院
 事业单位与社会团体等
 案例：发债项目营销与存款配置方案
 政府平台融资贸易背景解决方案
 某银行国有医院综合营销方案（智慧医疗+流通企业融资）

三、政府客户营销拓展的新型模式
1.政府客户到底应该如何营销和维护：

 找准目标，精准定位；
 运用情商，才能感动对方，同业竞争要凸显先进性；
 换位思考，欲要取之 必先予之 才能决胜千里；
 平台如何搭建，才能事半功倍；

2.政府资源如何有效利用：
 政府平台是一把“双刃剑”；
 如何通过政府平台，营销机构存款大客户；
 如何在政府资源网站，获取营销信息，从而实现客户增长；
 如何利用政府平台做好当地大客户的营销引荐及跟进工作；

四、政府大客户营销助力剂-银行版政务礼仪
1.政务礼仪的核心是：规矩

 什么是政务礼仪
 “政务礼仪”和“商务礼仪”的差异化
 政务礼仪遵循哪些规矩
 所谓“讲政治”体现在政务礼仪的方方面面

2.团队专业化、职业化要旨
 “政务礼仪”是交往规矩也是艺术
 “政务礼仪”交往的要点：摆正位置与互动
 “政务礼仪”适用于政府
 内强素质、外塑形象

3.政企交往中的有效沟通的实现
 沟通的重要性及有效沟通的必要性
 人际交往尊重为本
 尊重他人即意味着尊重对方的价值观及其选择

4.政务礼仪模块化
 仪容、仪表、仪态
 宴请礼仪（酒桌文化）
 乘车、头车礼仪
 电话、微信礼仪
 政企谈判礼仪
 交谈礼仪
 会务礼仪
 签约礼仪


