
《公私联动拓增量，深耕代发稳存量》

—— 打通对公与零售，构建银行客户经营增长飞轮

主讲：常奕
【课程背景】
作为银行对公客户经理、零售客户经理或网点负责人，您是否面临以下困境：

 对公业务只停留在“开户+贷款”，难以挖掘企业背后的个人客群价值？
 代发工资业务竞争白热化，只有“价格战”，做一单亏一单，陷入“增量不增收”的怪
圈？

 零售条线苦于没有批量获客渠道，只能“守株待兔”或“大海捞针”？
 公、私条线各自为战，资源不共享，信息不互通，客户资源白白浪费？
 代发企业员工激活率低，资金留存率低，代发业务“有名无实”？
本课程以前银行管理者视角，深度剖析公私联动的本质与代发业务深耕的系统打

法。课程不空谈理念，只提供可复制、可落地的联动策略、营销工具与实战话术，帮
助银行打破部门墙，构建“以公带私、以私促公、代发为基”的客户增长与价值深耕体
系。
【课程收益】
掌握一套联动心法：理解公私联动的底层逻辑与三大核心模式，建立“企业金融+个人
金融”一体化服务思维。
学会两类拓客实战技能：
增量拓展：掌握从对公客户中挖掘零售商机的“四步掘金法”与“五类关键人”触达策略。
存量深耕：掌握代发工资客户从“开户”到“资产提升”的全生命周期精细化经营五步曲。
收获三个提效工具包：
工具包 1：《企业客户个人金融需求诊断清单》
工具包 2：《代发客户分群经营与产品匹配地图》
工具包 3：《公私联动主题营销活动策划案模板》
破解四个常见难题：
解决“联动无门”、“代发不活”、“营销无策”、“考核冲突”等现实痛点。
构建一个增长飞轮：
设计本机构/网点的《公私联动与代发深耕季度作战地图》，实现业务可持续增长。
【课程对象】
对公客户经理、公司业务部负责人
零售客户经理、理财经理、个金部主任
支行行长、网点负责人、综合客户经理
负责代发工资业务的市场/渠道经理
【课程时间】
1 天（6-8 小时/天）
【授课方式】
案例拆解 + 策略研讨 + 工具共创 + 情景演练 + 方案设计
【课程大纲】
第一单元：破壁——为什么必须做公私联动？从“部门视角”到“客户视角”
1. 现状反思：我们正在经历的三大浪费
 客户资源的浪费：服务了企业，却丢掉了背后的高管、员工与产业链。



 营销成本的浪费：零售条线高成本外拓 vs. 对公条线现成的客户金矿。
 服务能力的浪费：单一业务线条无法满足客户综合化、生态化的金融需求。
2. 核心理念：公私联动的“一体两翼”模型
一体：以“客户综合价值最大化”为中心。
两翼：对公业务是“深度入口”，零售业务是“价值放大器”。
案例研讨：某银行通过服务一家科技企业，带动高管信托、员工信用贷、期权户资金
承接等综合收益，是对公利息收入的 5 倍。
3. 联动起手式：打破部门墙的三个关键动作
信息共享会：对公与零售团队每周 30分钟“客户信息交换会”。
联合 KPIs：设计鼓励联动的考核“交叉积分”制度。
协同工具：共享客户视图的简化版 CRM 标签体系。
第二单元：拓增——如何从对公客户中“掘金”个人业务增量？
1. “四步掘金法”实战流程
第一步：识别机会企业 —— 四类最具潜力的对公客户画像（科技创新型、快速成长
型、员工密集型、现金流充沛型）。
第二步：绘制“企业生态图谱” —— 找到五类关键人：创始人/实控人、高管层、核心员
工、财务人员、工会/HR负责人。
第三步：需求诊断与切入 —— 使用《企业客户个人金融需求诊断清单》，从“企业痛
点”推导“个人需求”（如：股权激励→高管财富规划；人才争夺→员工专属信用贷）。
第四步：定制化综合服务方案呈现 —— 如何将对公产品与个人产品“打包”呈现，提升
客户粘性与谈判筹码。
2. 关键场景营销与话术
场景一：拜访企业主时，如何自然过渡到个人资产配置话题？
场景二：为企业提供代发服务时，如何同步营销员工批量信用卡、理财沙龙？
场景三：处理企业贷款时，如何链接到企业主的个人经营贷或家族信托需求？
实战演练：针对一家拟上市企业，设计一份公私联动综合服务方案要点。
第三单元：深耕——如何把代发工资业务做成“客户金矿”而非“成本中心”？
1. 代发客户全生命周期精细化经营“五步曲”
曲一：签约启动期（发薪前） —— “开卡礼包”升级为“首薪财务规划礼包”（含定投体
验券、保险抵扣券等）。
曲二：资金留存期（发薪后 3 天） —— 自动理财（如货币基金）签约话术与短信模
板。
曲三：需求唤醒期（发薪后 1-2周） —— 基于消费数据的精准产品推送（如信用卡、
消费贷）。
曲四：价值提升期（季度/年度） —— 分层客户主题活动：新员工财商课、中层骨干
信用贷专场、高管财富私享会。
曲五：忠诚与转介期 —— 打造“企业员工专属金融大使”计划，激发转介绍。
2. 代发客户分群经营策略
运用《代发客户分群经营与产品匹配地图》：
“新锐白领”群：主推信用卡、消费分期、小额基金定投。
“中层骨干”群：主推信用贷、子女教育金规划、保险。
“企业高管”群：主推私募、信托、税务规划、海外资产配置。
工具实操：根据给定企业员工数据样本，完成客户分群与初步产品匹配规划。
第四单元：引爆——如何策划高转化率的公私联动主题营销活动？



1. 主题活动“三维设计法”
维度一：对象（针对企业？员工？高管？）
维度二：主题（财商类？福利类？权益类？）
维度三：形式（线上？线下？混合？）
案例库展示：3个高成效主题活动案例拆解（如：“企业高管财富健康体检”、“企业员
工购车节”、“年终奖规划线上直播课”）
2. 从策划到闭环的标准化流程
使用《公私联动主题营销活动策划案模板》，小组现场完成一个活动方案的框架设
计。
关键点演练：如何说服企业HR或工会同意联合举办活动？—— 设计你的“价值提案”
话术。
第五单元：固化——如何建立长效机制，让联动与深耕自动运转？
1. 内部协同机制建设
流程固化：设计从对公客户识别到零售跟进的标准化交接流程（SOP）。
考核牵引：设计双向激励的考核方案建议（如：对公经理推荐零售业务积分，零售经
理反馈企业需求线索积分）。
系统支持：如何在现有系统中实现客户信息的简易共享与联动记录。
2. 成果输出：制定你的《季度作战地图》
各小组（或学员个人）结合自身机构/网点情况，制定未来一个季度公私联动与代发深
耕的核心目标、关键行动、所需资源及成功标准。
现场展示与讲师点评，形成可落地的行动计划。
【课程收尾】
学习成果路演：精选《季度作战地图》进行展示与答辩。
疑难问题集中答疑：针对落地过程中可能遇到的阻力提供解决方案。
行动承诺与联动推动社群建立：学员建立本期课程专属的“公私联动实践群”，用于后续
交流与案例分享。


