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一、机构客群经营环境与分类特征

1. 对公存款营销的环境：以贷引存的困境、中美贸易争端带来的机遇期消退

2. 国家整体经济结构解读

1) 中央——“国家资本主义”

2) 地方政府——“公司化”

3) 民间——“私营公司主攻产业链配套和消费相关行业”

3. 机构业务的发展历史和演变

4. 机构业务的特征和属性

5. 机构客群的分类

1) 财政社保客群：财政、公积金、社保、土储、房屋维修基金

2) 烟草海关客群：烟草、海关

3) 政府保险客群：行政事业、社会团体、保险公司

4) 文体广电客群：文化传媒、宗教团体、体育、广播电视、新闻出版

5) 教育医疗客群：学校、医疗机构

6. 机构业务重点行业及产品路线图（某银行为例）

二、财政机构与财政业务

1. 财政存款的特点

2. 财政存款诱惑很大

3. 财政资金营销的难点

问题一：财政国库管理体制改革持续深化推进

问题二：盘活存量财政资金及专户清理影响将进一步显现

问题三：市场环境和客户需求发生深刻变化

4. 财政资金管理体制改革前后对比：传统财政资金管理体制——财政资金管理体制改革

5. 财政负责部门：预算处、国库处、支付局、综合处、社保处、经建处、企业处、预外处、

金融处、教科文处、商贸处、行政政法处

6. 财政账户与支出

7. 财政存款营销重点

三、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

四、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

五、军队业务

两大序列：中国人民解放军、中国人民武装警察

1. 退役军人事务部业务需求

2. 带来的业务机遇及服务切入点

3. 退役军人事务部业务需求

1）服务退役军人事务的金融产品及服务

2）营销重点

4. 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：某分行营销省武警总队获取排他性合作

六、教育行业

教育业务分析：高校资金管理体制变革带来银行竞争格局重新洗牌，升级智慧校园建设持

续进行中。

1. 学校上下游资金流转图分析

2. 主攻方向：幼儿园（新增多）、大学（规模大）

3. 客户需求：系统服务、账户管理服务、代收学费、融资服务、抓上下游、个人客户服务

七、卫生医疗行业



卫生医疗行业分析：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。

1. 医院重点资金分类、性质及来源分析

2. 营销策略：项目融资→智慧医院建设→上下游全面开发

3.主要产品及营销：银医一卡通、智慧 APP

八、法院业务营销

法院行业分析：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

认识法院机构

法院主要资金构成

法院营销策略

一案一账户体系的建立快速获客

案例：交通银行案件管家系统营销

九、住房建设单位

营销机遇分析

主攻的客户与账户

1、客户群体

2、账户种类 

主要产品特征与渠道 

1、土地招标阶段--投标保证金

2、房屋建设阶段

3、房屋预售/交易阶段---预售资金监管或房屋交易资金监管

4、物业管理--公共维修资金、物业资金代收及分账管理

5、房屋租赁阶段--租金代收及分账管理

案例：全链条做好存款的营销关键节点 

十、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




