
【公私联动-核聚变引爆竞争力】

【课程背景】

随着金融需求日益多元化和商业银行同质化竞争加剧，推行公司与个人业务联动营销是商

业银行适应市场发展，增强竞争能力的现实要求和必然趋势。然而，由于受体制和机制的

影响，银行对业务条线实行分类管理，造成公司业务和个人业务割裂，企业资源不能有效

整合，影响了联动营销机制建立。多头营销、重复营销的结果，导致营销成本加大，成为

制约市场拓展的瓶颈之一。

商业银行已从过去的单项业务竞争逐步转变为银行综合营销服务能力的较量，只有从根本

上转变经营理念，有效整合内部资源、破除部门壁垒，形成营销合力，才能建立起差异化

竞争优势。在此环境下，通过对公部门和零售部门的联合营销，发挥团队优势，为客户提

供综合性、个性化的一揽子金融服务，是商业银行提升客户价值、巩固银客关系的必然途

径和现实要求。

本课程从公私联动重要意义、公私联动营销策略、公私联动作业流程、个金业务与公司业

务的相互促进等角度，全面阐述公私联动的工作方法和技巧，触发学员对公私联动的思考，

启动公私联动工程。

【培训对象】

零售业务分管领导、网点负责人、大堂经理、理财经理、个人客户经理等岗位

【培训用时】

2天（12小时）

【课程目标】

强化学员的建立公私联动意识；

掌握公私联动营销策略和技巧；

了解公私联动的工作流程和关键节点管理；

掌握如何通过公私联动支持个金业务的发展；

掌握个金业务促进公司业务发展的关键点和突破口；

全面提升学员开展公私联动营销和管理工作的实操能力。

【授课方式】

互动授课、分组讨论、案例分析、课堂练习、实战演练

【课程大纲】

一、公私联动的重要性及意义

1、向客户提供综合性金融服务



2、增加客户业务关联度，降低交易成本，提高客户贡献度，增加银行收益

3、提升全行整体服务品牌，增加知名度，提升社会公共形象

4、公私联动是目前银行竞争的重要手段

5、案例分享：离任的高管，尴尬了谁？

二、实施公私联动需要解决的问题和关键点

1、认识问题

2、考核问题

3、利益分配

4、流程问题

5、培训问题

6、传导问题

7、案例分享：德意志银行的综合营销

三、何谓公私联动

1、客户联动

2、资源联动

3、产品联动

4、活动联动

5、岗位联动

6、绩效联动

四、公私联动营销策略

1、树立联动营销意识

2、整合公私联动营销的运行平台

3、建立联动营销的保障机制

4、案例分享：基于客户价值评估的企业高管营销方案

五、如何通过公私联动支持个金业务的发展

1、为什么我们这么累，存款还是上得慢 ？

2、挖掘对公业务中个金客户资源潜力

3、代收代付是公私联动的重要手段

4、在对公业务中扩大发卡量和用卡机会

5、通过投资理财和保险/基金/证券代理，扩大中高端客户比重

6、拓展企业高管及亲属为个人理财客户

7、为微小企业老板提供创业贷款

8、通过公司融资项目，信贷资产转让发行理财产品



9、案例分享：养殖畜牧业供应链金融营销方案

六、个金业务对公司业务的促进

1、向企事业高管人员介绍个金服务

2、以个金产品服务于企事业单位的客户

3、通过代收代付增加企业资金沉淀，减少存款流失，并形成存款体内循环

4、为企事业单位客户提供个金服务，以专业赢得客户认同和信赖

5、向企业推介理财产品，协助企事业开展现金管理和企业理财

6、案例分享：玩转高尔夫金融

七、总结、提问&答疑
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