
第三节 营销管理

银行营销管理是为创造达到个人和机构目标的交换而规划和实施的理念、产品、服务构思、定价、

促销的过程。它包括计划、组织、领导和控制等，目的是满足客户需求，为客户创造价值，为银行带来

增值。

一、营销计划(★)

计划是指在一定时间内，对组织预期目标和行动方案所作出的选择和具体安排。一般而言，一个完

整的公司信贷产品市场营销计划应该包含如下内容见表2—2。

二、营销组织(★)

(一)银行营销组织的含义

银行营销组织是银行从事营销管理活动的载体，包括对营销组织结构和营销组织行为的分析和研

究，主要完成的职能有：组织设计、人员配备、组织运行。

(二)银行营销组织设立的原则

1.因事设职与因人设职相结合

营销机构的设立无需仿照信贷业务部门，而应独立设置。在人员的选择上，应根据其原来较为熟练

的业务领域，来确定其在营销组织中承担的具体工作。

2.权责对等

在保证公司信贷资产的风险度控制在可以接受的范围之内的前提下，公司信贷营销部门在为客户进

行产品、价格及配套服务的设计时，应有一定的职权，在行动时才有一定的主动性和灵活性，有利于完

成相应的职责。

3.命令统一

命令统一是组织中最重要的原则，组织分工越细，命令统一对于保证组织目标实现的作用就越重

要。组织建设的目的不是要建立完善的组织，而是要建立在当时最适当的、能为今后的变更和发展提供

更大灵活性的组织。
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(三)银行营销机构的组织形式

银行营销机构的组织形式主要有直线职能制、矩阵制和事业部制三种模式。

①直线职能制：是各级银行设置专门的营销职能部门，该部门为参谋机构，并对上级领导负责。这

种横式能发挥专业营销人员对公司营销工作的指导作用，但同信贷业务部门间易缺乏横向沟通，降低效

率。

⑦矩阵制：指在直线职能垂直形态组织系统的基础上增加横向领导系统，如临时组建项目组等形

式。这种形式的优点是：加强营销部门和信贷业务部门的横向联系，专业人员和专用设备能得到充分利

用，工作人员机动性较大，可以相互帮助，互相激发，相得益彰。这种形式的缺点有：项目组成员由于

位置不固定，故有临时观念，有时责任心不够强;人员受双重领导，有时不易分清责任。

③事业部制：是在银行内部，以某个信贷产品、地区或顾客为依据，将相关的各部门结合成一个相

对独立的部门或单位，并对其实行分权管理的一种组织形式。这种组织形式的优点是：由于各个部门相

对独立，故既能灵活自主地适应客户的需要，又能使各事业部发挥经营管理的积极性和创造性。其缺点

主要是：相对需要较多具有高素质的专业人员来运作、出现矛盾时银行领导协调起来比较困难。

(四)客户经理制

客户经理制是指商业银行的营销人员与客户，特别是重点客户建立一种明确、稳定和长期的服务对

应关系。客户经理的工作目标就是全面把握服务对象的整体信息和需求，在控制和防范风险的前提下，

组织全行有关部门共同设计，并对其实话全方位金融服务方案。推行客户经理制执必打破传统的以产品

为导向的组织形式，向以市场和客户为中心的业务组织管理架构转变。 来源金考典教育

三、营销领导(★★★)

营销领导是营销管理的重要职能，是指领导者运用组织赋予的权力，组织、指挥、协调和监督下属

人员，完成领导任务的职责和功能。它包括决策、选人用人、指挥协调、激励和思想政治工作等。

营销领导的作用有如下四个方面：

(一)指挥作用

银行公司信贷营销领导者要站在营销队伍的前列指挥公司信贷营销人员实现营销目标。

(二)激励作用

银行公司信贷营销领导者为了使营销组织内的所有人都最大限度地发挥其才能，以实现组织的既定
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目标，必须关心下属，激励和鼓舞下属的斗志，发掘、充实和加强员工积极进取的动力。

(三)协调作用

银行公司信贷组织在实现其既定目标的过程中，领导者要协调各方面的关系和活动，保证各个方面

朝着既定的目标前进。

(四)沟通作用

银行公司信贷营销领导是公司信贷营销组织的首脑和联络者，是信息的传播者、监听者、发言人和

谈判者，在管理的各个层次中起到上情下达、下情上达的作用。

四、营销控制(★★★★★)

银行常用的五种市场营销控制方法包括：

①年度计划控制。主要是通过目标管理来实现控制目的，其核心是目标管理，它把事先设定的年销

售目标和利润目标在银行内部逐层落实到各个部门和业务人员上，并在年度内定期检查，针对偏差及时

调整。

②盈利能力控制。是指银行衡量各种产品、地区、顾客群、销售渠道的盈利能力，从而决定营销活

动的扩大、收缩或取消。

③效率控制。是指银行不断寻求更有效的方法来管理业务人员、广告、促销和分销等绩效不佳的营

销实体活动。效率控制主要包括四个方面活动效率的控制：销售人员效率控制、广告效率控制、促销效

率控制和分销效率控制。

④战略控制。主要是指在银行营销战略的实施过程中，检查银行为达到目标所进行的各项活动的进

展情况，评价实施营销战略后的绩效，把它与既定的战略目标与绩效标准相比较，发现战略差距，分析

产生偏差的原因，纠正偏差。

⑤风险控制。是对风险识别和风险评估之后测出的风险进行处理和控制的过程，风险控制既是银行

风险管理的重要内容，同时也是银行内部控制的核心内容。
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