
《积极财政政策下，重点机构客户存款链式营销的新策略》

主讲：谢老师

一、重点机构客群面临的新趋势

（一）总体看，稳增长仍是硬要求，政策将延续宽松、稳字当头，坚持逆周期调节，“松货

币+宽财政+扩基建+地产边际松动”可期，会着力提升地方政府积极性，也会更加重视改

革、科技创新和区域政策。

（二）金融防风险让位于稳增长，基建是主要抓手。预计财政政策将更为积极，除了进一

步放宽专项债可作为资本金的适用范围外，预计明年专项债额度也将提高至 3 万亿左右。

预计基建增速将回升至 8%左右。

（三）机构客户经营三大新趋势

（四）后政府隐形债务清理时期对银政合作的影响

二、围绕财政存款的核心业务

（一）财政部门组织结构分析 

1、以财政厅为例，属于营销“重中之重”的处室有七个 

2、各部室职能范围与可以拓展的银行业务类型

（二）财政客群经营重点——财政收支体系 

1、政府预算管理体系及财政体制透视 

2、国库单一账户体系的新要求

（三）财政资金的收入 

1、财政非税资金收缴方式

2、非税收入征缴电子化改革解读

3、非税收入收缴业务营销目营销对象、营销策略详解

（四）财政资金的转移支付详解

1、财政支出项下涉及业务和客户

2、财政支出项下涉及银行账户和银行产品

3、财政资金流转路线

（五）财政业务的目标客户和账户

财政业务的目标客户和目标账户和上下游客户

（六）财政客群经营重点——地方政府债资金链 

（七）财政客群经营重点——财政专项资金 



1、财政专项资金管理业务营销策略

2、营销目标 

（八）财政客群经营重点——国库集中收付资金之集中支付 

1、政府相关行业机构客户营销策略、营销目标、营销对象 

2、代理集中支付业务环节:

3、零余额账户开立流程: 

（九）财政存款的拓展新思路

1、新型服务手段抓流量

2、招投标抓增量：招投标如何胜出

三、专项债营销

（一）地方政府债券演变

1、地方政府债券业务要点

2、地方政府专项债简析

（二）解读《关于做好地方政府专项债券发行及项目配套融资工作的通知》

中央层面对专项债的顶层制度设计，对专项债的实际操作进行规范和要求

“专项债可以作重大项目资本金”的规定，以及专项债与 PPP 的融合路径等问题，是下

一步基建投融资的关键

（三）三个难点的解读与分析

1、没有政府性基金收入，只有经营性专项收入的，是否可以发行专项债？

2、发行专项债对应的项目收益是否包括政府可行性缺口补助？

3、专项债和金融机构市场化融资的偿还先后顺序如何？上述规定是否意味着项目收

益先偿还专项债本息，再偿还市场化融资？

（四）服务地方专项债对银行的积极意义

1、密切银政关系，带动机构业务大发展

2、盘活信贷资源，改善流动性，并实现风险转移

3、紧跟基建投资大好形势，延伸后续链条服务 

四、重点机构客群经营思路--烟草 

（一）开展烟草结算账户营销及维护工作;

（二）卷烟销售货款跨行支付结算项目营销，经营卷烟批发流量资金; 

（三）联合烟草公司推广零售商应用聚合收款产品，经营卷烟零售流量资金。 

案例：银行与烟草公司合作新模式 



五、重点机构客群经营思路--教育

（一） 教育与互联网+

《关于引导规范教育移动互联网应用有序健康发展的意见》

案例：智慧校园的打造

（二）目标客户与目标账户

1、明确主攻方向-学校

2、学校上下游资金流转图分析

（三）营销→获客→生态圈

核心情报的获取与布局

案例：北师大 5 亿存款的获取

六、重点机构客群经营思路--军队与退役军人服务局 

（一）两大序列:中国人民解放军、中国人民武装警察。

（二）部队财务管理规定详解

（三）主要产品及营销

1、部队银行卡：军人保障卡、退役金专用卡、工资卡辅卡、部队单位公务卡 

2、“军银互联”现金管理系统 

3、退役军人服务局的合作 

案例：退役军人服务局资金的招投标

七、重点机构客群经营思路--公检法

（一）改革背景与重点文件六号文解读

（二）金融解决方案: 法院案例:通过提供对执行款的分账管理、资金划拨、信息报告等服

务，采用线上线下一体化的服务 渠道，实现信息流与资金流的高度融合 

（三）公检法部门上项目的意义与联动营销对策 

案例：一案一账户体系的建立快速获客

八、重点机构客群经营思路--医院

（一）解读《国务院深化医药卫生体制改革领导小组关于进一步推广深化医药卫生体制改

革经验的若干意见》

（二）抓住药品耗材集中采购、取消医用耗材加成等改革窗口期，介入公立医院运行机制

和薪酬制度改革。

（三）营销策略

项目融资→智慧医院建设→上下游全面开发



（四）医药行业供应链金融完美解决方案

案例：三甲医院从切入到全面合作

九、关系营销

1. 建立内线——及时找到信息

2. 找到关键人——谁是领导最亲近的人

3. 说对话——如何拉近关系

4. 小礼物——送什么礼物，如何送礼物

案例：某分行成功开立水库移民资金财政专户案例

十、招投标营销

1. 树立我行正面形象

2. 招投标评分细化指标：存款报价是前提，对地方经济支持指标是关键

3. 搜集对手报价制定策略

4. 引导招投标评分方向利于我行

5. 预估我行排名

6. 财政专户和资金的四个象限

十一、客户开发案例解析

案例分享：客户开发（一）——S省人民政府外事办公室澳门援建资金营销案例

案例解析：顺 敏 恒

案例分享：客户开发（二）——大连C岛土地储备交易中心存款营销案例

案例解析：快 准 灵


