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定义与目标

定义

对公存款营销活动是指银行针对企业

客户开展的一系列存款营销活动，旨

在吸引企业将资金存入银行，增加银

行的资金来源。

目标

提高对公存款规模、优化存款结构、

增强客户黏性、扩大市场份额等。



随着金融市场的竞争加剧，银行需要不断创新和优化营销策略，以吸引和留住优质客户。

金融市场的竞争

企业需要专业的资金管理服务，以降低资金成本、提高资金使用效率，银行通过开展对公存款营销活动可以满足

企业的需求。

企业资金管理的需求

营销活动的背景



通过吸引企业将资金存入银行，可以扩大

银行的资金规模，提高资金使用效益。

增加银行资金来源

通过营销活动，可以优化银行的负债结构，

降低负债成本，提高银行的盈利能力。

优化负债结构

通过提供优质的服务和产品，可以增强企

业客户对银行的信任和黏性，促进企业与

银行之间的长期合作。

增强客户黏性

通过开展对公存款营销活动，可以扩大银

行的市场份额和影响力，提高市场竞争力。

提高市场竞争力

营销活动的意义
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目标客户群体

对公存款营销的首要任务是确定

目标客户群体，这通常包括企业、

政府机构、非营利组织等。

客户需求分析

深入了解目标客户的需求和偏好，

包括资金管理、支付结算、投资

理财等方面的需求。

客户行为分析

通过分析客户的行为模式和交易

数据，了解客户的业务规模、资

金流向和潜在需求。

目标客户分析



服务个性化

提供个性化的服务，如定制的金融咨询、专业的投

资理财建议等，以满足不同客户的特殊需求。

品牌形象塑造

通过优质的产品和服务，塑造银行对公存款

业务的品牌形象，提升客户忠诚度和口碑。

产品差异化

根据目标客户的需求和偏好，设计和提供具

有竞争力的存款产品，如定期存款、通知存

款等。

产品和服务定位



传统渠道

利用银行网点、客户经理等传统

渠道，与目标客户进行面对面的

沟通和交流。

数字渠道

利用互联网和移动设备等数字渠

道，提供便捷的在线服务和产品

推介。

合作伙伴关系

与政府机构、商会、行业协会等

建立合作伙伴关系，通过联合营

销等方式拓展客户渠道。

营销渠道选择
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客户关系维护

通过定期回访、节日问候等方式，保持与客户的良好关系，提

高客户满意度和忠诚度。

01

优惠活动

推出各种优惠活动，如利率优惠、赠送礼品等，吸引客户将资

金存入银行。

02

定制化方案

根据客户需求，提供定制化的存款方案，如协议存款、结构性

存款等。

促销策略制定
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