
代发掘金—代发工资业务的单位开发和资金留存

课程背景：
代发工资业务面广量大，不但能给银行带来批量化、持续化的客户和存款增长，而且还

为银行的其他金融业务带来了新的营销契机，具有规模效应显著和事半功倍的作用，因此各
家银行围绕代发工资业务的竞争愈演愈烈。

找准关键人是开发代发业务的要点，找到联系关键人，搭配产品演示代发服务方案，老
板财务员工三个不同岗位常见异议及解决办法，后续执行并持续营销，并对若干案例进行解
析，分析了营销难点、突破口、以及值得借鉴的做法；维护提升阶段讲解如何开展进企业活
动营销，从政府部门、企事业单位、私营公司、互联网公司多种类型阐述全流程的客户开发
和维护提升的要点，以帮助大家巩固知识，对应本网点客户进行营销。

本课程立足于代发业务前沿，从上述角度出发，分析了各家银行在代发业务的特色和最
新实践，介绍了代发业务上分行业营销的最新成功经验。

课程收益：
◆ 掌握开发代发客户的要点及处理技巧；
◆ 熟悉代发工资业务的各行特色和最新成功经验，借鉴他行成功经验；
◆ 学会维护提升代发客户技巧，如何与执行人深化关系打造内部关系网、分层营销代发企业
员工、如何进企业宣传、借助我行普通产品与专享产品等；
◆ 掌握“进企业”操作细节，从政府部门、企事业单位、私营公司、互联网公司多种类型阐述
全流程的维护提升的要点。

课程时间：1天，6小时/天
课程对象：理财经理、对公客户经理、综合客户经理、营销团队主管
课程方式：讲授、分组讨论、案例演练

课程大纲
第一讲：代发工资业务的重要性和最新实践
一、代发业务的重要性
1. 存款
2. 客流
3. 后续营销契机
二、各家银行代发业务的产品特色和打法
1. 网银的客户体验
2. 业务的范围
3. 员工增值服务
案例：某行对存量和增量代发业务客户的分析结果
4. 提升代发业务的实施步骤
5. 分行业代发业务营销的行动方向
1）整合产品服务
2）组合包装
3）厘清人员职责
4）明确机制流程

第二讲：五步开发存量客户代发业务



一、四维度梳理目标客户
维度一：在我行是否贷款
维度二：与我行业务往来是否紧密
维度三：工资发放方式
维度四：企业行业与规模
二、确定企业决策结构与流程
1. 确认关键决策人
2. 了解关键决策人
3. 营销代发异议分析
三、拜访关键人的流程
1. 结合企业进行产品搭配和服务演示
四、三类岗位常见异议及解决办法
1. 老板
2. 财务
3. 普通员工
五、执行代发和后续营销
案例：某国有行营销物业公司代发

第三讲：四招拓展外部客户代发业务
一、寻找目标企业之一——新注册企业
1. 互联网工具
2. 电话营销话术
二、寻找目标企业之二——公私联动
1. 如何获得有公司背景的中高端零售客户名单
2. 电话营销技巧
三、寻找目标企业之三——平台法
1. 代账公司
2. 商务秘书公司
3. 当地形成审批大厅
四、寻找目标企业之四——转介绍
讨论：如何提高转介绍客户数量
1. 找准存量企业上下游转介绍的三大方向
1）企业交易量大的对手
2）企业交易频率高的对手
3）企业新增交易对手

第四讲：资金留存之后续服务
一、代发客群经营分析
1. 计算留存率
1）流失方向的竞争对手分析
二、代发客群需求分析
1. 政府类
2. 企业类
3. 代发商户主
三、金融需求分析与非金融需求分析
四、维护提升技巧



1. 分层维护
1）高层
2）中层
3）财务人员
4）基层员工
五、代发客群经营策略
六、跟进营销中收产品电话示例

第五讲：资金留存之企业行活动营销
一、“企业行”活动营销总结
案例讨论：养老客户社保工资
案例讨论：某省重点公立医院
案例讨论：某市行政服务大厅公务员
案例讨论：某科技信息技术公司
案例讨论：某包装工业有限公司


