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前言

　　本书将告诉你银行吸收存款的诀窍。
吸收存款并不难，关键在于方法。
掌握正确的方法，加上勤奋，你会很快打开局面。
　　希望各位银行从业人员牢记以下成就优秀的商业银行客户经理的四个关键点。
　　一、设计出需要的存款　　企业存款不是拉来的，是设计出来的。
拉存款很难，你想想，客户在其他银行有存款，你非得拉过来，这需要跟另一家银行正面竞争。
需要投入多少费用，至少你要超过另一家银行才可能拉来存款吧，否则客户凭什么将存款搬家？
现在各家银行都不是“软柿子”，费用相差无几。
　　其实，企业存款是设计出来的，通过设计金融服务方案，在帮助企业赚钱的同时，银行也获得了
存款。
比如，通过票据的组合操作，通过票据与信托计划的组合，通过多种金融工具的交叉组合销售，存款
自然就来了。
本书将告诉你设计存款的技巧，用这种方式设计出来的存款属于“绿色存款”，基本没有费用投入，
而且成本很低。
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内容概要

本书与《商业银行对公授信培训》可以作为上下辑。
《商业银行对公授信培训》的主要内容是对银行授信产品的讲解，而本书是对公授信产品交叉使用的
集合，提供银行重点关注的石化、电力、钢铁、汽车、煤炭、公路、航空、房地产、工程机械车、有
色金属、化肥、船舶、政府供应商等行业。
本书透彻地分析了整个产业链的运作模式，清晰地规划出银行融资工具的嵌入模式，解释了银行各类
票据产品（包括银票、商票、买方付息票据、协议付息票据、代理贴现、票据包买）、贷款产品（流
动资金贷款、工程机械按揭贷款、法人账户透支、项目贷款）、保函产品（投标保函、履约保函、预
付款保函）的嵌入技巧，并提供具体案例以示范重点行业授信方案的设计要点。
充分展现银行“设计存款，吸收运动中存款，增加价值，创造需求”的新颖银行公司业务客户的营销
思路。
　　本书目的在于培训出一批懂行业、瞳银行产品的客户经理，促使客户经理真正掌握银行授信产品
精髓，能够准确地分析和把握客户的需求，具备设计综合授信方案的能力。
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书籍目录

第一章 石油化工行业授信金融服务方案　【案例1】中新燃料物资经营有限公司——直客式石油供应
链融资　　（该模式可以作为营销成品油、原油贸易商的标准模式，充分利用货品畅销、下游买家实
力强劲的优势，控制银行融资风险）　【案例2】广州市大华石油化工有限公司——石油厂商银融资
　　（充分利用成品油本身价值稳定、流通性较好的优势，银行提供货押融资，适合针对成品油、燃
料油贸易商的融资）　【案例3】南京市天石化工有限公司——成品油提单融资　　（以成品油提单
作为质押，银行提供预付账款融资，扩大买家的提货能力，银行可以适度提高存款保证金的比例）　
【案例4】哈尔滨新龙贸易有限公司——准全额保证金银行承兑汇票　　（充分利用准全额保证金银
行承兑汇票对全额保证金银行承兑汇票的比较优势，营销成品油贸易商）　【案例5】珠海玛丽燃气
有限公司——买方付息捆绑代理票据贴现组合融资　　（充分利用买方付息捆绑代理票据贴现，对于
买家而言视同现款支付，银行可以获得存款、中间业务、贴现利息等众多收益，建议银行针对银行承
兑汇票，捆绑代理贴现销售）　【案例6】宝新石油机械有限责任公司——采购供应链融资　　（针
对石油机械制造厂提供钢管等物资采购融资，银行交叉销售多品种银行产品）　【案例7】中新石油
物资装备公司——物资采购融资　　（针对石油系统的物资采购，提供预付账款融资，通常金额较大
）　【案例8】福建华星石化有限公司——LPG未来货权质押　　（提供LPG未来货权质押，该模式适
合进口原油、成品油及LPG的代理商，银行可以交叉销售信用证、银行保函、银行票据等产品）第二
章 电力煤炭行业授信金融服务方案　【案例9】中国兰海电力集团——交易资金见证监管　　（该模
式适用于大宗股权并购及土地交易等融资，银行可以获得较好的存款及中间业务手续费收入）　【案
例10】中国新华电力集团公司——厂电煤一票通　　（根据煤炭、电力等整个产业链的产、供、需环
节，银行提供整体解决方案，交叉销售银行承兑汇票、买方付息票据、代理贴现等多个产品）　【案
例11】中国大华电网公司——票据融资　　（针对电源企业、电网企业的电力采购交易，银行提供票
据支付电费方案，适用于各地的电网公司）　【案例12】哈尔滨新海电力设备公司——综合融资　　
（针对电力设备制造企业，银行提供预付款保函销售融资、电力材料采购融资，银行可通过产业链营
销所有的银行业务）　【案例13】天津开发区天易经贸发展有限公司——煤炭货押融资　　（针对煤
炭经销商提供的标准融资方案，可以扩大煤炭经销商的提货能力，银行依托煤炭货物控制融资风险）
　【案例14】中国东方水电建设集团租赁控股有限公司——保理租赁融资　　（针对施工企业的大宗
设备采购融资及应收账款解决方案，银行可以关联营销施工企业、租赁企业）第三章 钢铁行业授信金
融服务方案　【案例15】青岛东方进出口有限责任公司——铁矿石进口通融资　　（银行为铁矿石进
口代理商提供综合融资方案，满足其日常采购需要，适用于规模较小的铁矿石进口企业）　【案例16
】上海华生钢铁贸易有限公司——信用证票据连结融资　　（针对钢铁贸易商的出口融资方案，以信
用证作为风险控制依托，以银行承兑汇票作为采购融资工具，以信用证托收回来的销售回款解付银行
承兑汇票，环环相扣）　【案例17】北京利源钢铁经销有限公司——票易票组合融资　　（针对钢铁
贸易商的票据解决方案，为钢铁贸易商提供一定的票据理财）　【案例18】湖北省国新铁销售有限公
司——钢材厂商银融资　　（该模式可以促进厂商产品的销售，便利钢材贸易商的采购）　【案例19
】新州安商金属股份有限公司——钢贸通融资　　（针对钢铁金属交易市场的融资，借助钢铁市场这
个渠道客户的价值，关联营销市场成员单位）　【案例20】上海西华钢铁贸易发展有限公司——应收
账款池融资　　（根据钢铁贸易商的优良应收账款，以应收账款作为质押，银行提供应收账款盘活融
资）　【案例21】河南大汉物资集团有限公司——铁路供应商应收账款担保融资　　（根据钢铁贸易
商的强大下游买家，以应收账款作为风险控制依托，银行提供采购预付款融资）　【案例22】广州恒
大钢铁有限责任公司一一钢材分销网络融资　　（针对一级钢铁经销商和二级钢铁经销商，银行提供
关联融资方案，整体营销一级、二级经销商）　【案例23】甘肃盘新股份有限公司——三方保兑仓融
资方案　　（钢厂、经销商、银行协作，银行提供销售融资，银行在低风险状态营销厂商经销商，该
模式可以复制到家电、汽车、医药等行业）　【案例24】湖南凉水钢铁股份有限公司——四方保兑仓
融资　　（钢厂、经销商、仓储公司、银行协作，银行提供销售融资，银行在低风险状态营销厂商经
销商、仓储）　【案例25】新晋焦炭（北京）有限公司——商业承兑汇票变银行承兑汇票融资　　（
银行通过商业承兑汇票为大型钢厂的供应商提供商业承兑汇票换银行承兑汇票融资，借助大型钢厂的
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强大履约能力，关联营销众多的供应商）　【案例26】山东新城钢铁有限公司——商业承兑汇票票通
融资　　（银行为大型钢厂提供商业保贴融资，可以为大型钢厂预留一定的利益，通常需要和买方付
息票据及代理贴现捆绑销售）　【案例27】中国东大钢铁进出口有限公司——铁矿石进口全程通　　
（银行为铁矿石进口商提供铁矿石进口专项融资，银行可以交叉销售信用证、银行承兑汇票等产品）
　【案例28】张家港市丰会物资贸易有限公司——信誉保证金融资　　（银行协助钢铁经销商盘活交
存在钢铁厂商处的信誉保证金，银行在低风险状态下营销钢铁产业链）　【案例29】中山市金属材料
有限公司——仓商银融资（独立监管）　　（货物由第三方仓库进行监管，银行定期盘库，控制钢铁
经销商的融资风险）　【案例30】广东进取钢铁实业有限公司——仓商银融资（输出监管）　　（充
分利用经销商现有的场地，银行委托仓储公司进行监管，可以有效地控制对经销商的融资风险）　【
案例31】马军山钢铁股份有限公司——厂商销售融资网　　（银行为大型钢厂提供销售网络融资，满
足其经销商的销售采购融资需要）第四章 公路／铁路行业授信金融服务方案第五章 房地产行业授信
金融服务方案第六章 工程机械车行业授信金融服务方案第七章 电信行业授信金融服务方案第八章 航
空、船舶特定行业授信金融服务方案第九章 汽车行业授信金融服务方案第十章 家电行业授信金融服
务方案第十一章 政府供应商行业授信金融服务方案第十二章 农业生产资料行业授信金融服务方案第
十三章 有色金属行业授信金融服务方案第十四章 超市、医院行业授信金融服务方案
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章节摘录

　　二、银行切入点分析　　信化移动通信有限公司主要从摩托罗拉、朗讯、中兴通信等中外大型企
业采购机站设备。
还款来源主要是设备租赁费，该公司为信化移动通信集团公司网络建设公司，设备安装调试后，将设
备租赁给信化移动通信集团公司旗下运营公司，向其收取租赁费。
　　银行认为，可以为其核定商业承兑汇票贴现额度，该公司签发商业承兑汇票支付摩托罗拉、朗讯
、中兴通信等供应设备采购款，银行为摩托罗拉、朗讯、中兴通信等公司办理商业承兑汇票贴现。
　　考虑信化移动通信有限公司都是总部统一签订采购合同，信化移动通信有限公司各地分公司独立
对外支付，因而可以由信化移动通信有限公司授权各地下属分公司使用商业承兑汇票贴现额度，下属
分公司具体签发商业承兑汇票。
　　三、银企合作情况　　业务流程　　1.某银行给信化移动通信有限公司核定15亿元商业承兑汇票
贴现额度，约定由信化移动通信有限公司支付设备款。
　　2.银行与信化移动通信有限公司签订商业承兑汇票贴现协议，商业承兑汇票贴现额度可以授权给
信化移动通信有限公司各地分公司使用。
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编辑推荐

　　《银行行业授信方案培训》将帮助你在最短的时间内成为一名优秀的商业银行客户经理，激发客
户经理生生不息的奋斗精神和创造价值的活力。
现实中，大量客户经理使用《银行行业授信方案培训》，借鉴成功经验，获得成功，下一个成功的就
是你。
授信产品是营销客户最有效的手段，客户经理必须懂得交叉销售，设计行业金融服务方案一定要牢牢
把握各项产品的功能，并且能够活学活用。
银行设计授信方案目的在于帮助客户更节省财务费用，更有利于扩大销售，帮助客户去赚钱是维护客
户最有效的方法。
　　《银行行业授信方案培训》：银行培训讲师最新力作、培养优秀的客户经理、您也可以快速成功
、银行最前沿的对公授信产品、最新颖的交叉销售模式、最经典的实务案例组合、经验丰富的银行培
训讲师为您提供行业授信方案模板。
　　客户经理人生箴言：在营销过程中学习产品、理解产品、感悟产品，让客户把你当做知己，设计
个性化的整体金融服务方案，百折不挠，不断地卷土重来，帮助客户赚钱是维护客户的最好方法，打
造自己的核心竞争力，立金银行培训中心。
　　立金银行培训中心是一家专业的银行培训机构，具备丰富的营销实战经验，案例讲学为该培训中
心的最大特色，一直深受各家银行的欢迎。
立金银行培训中心专注于实务操作，尤其是在对公授信领域，经验丰富。
培训过的机构包括招商银行、民生银行、浦东发展银行、中信银行、建设银行、兴业银行等，受到学
员的高度评价。
　　该中心先后出版《商业银行对公授信产品精解》、《商业银行对公授信培训》、《商业银行票据
案例培训》等培训教材，并积累有汽车、钢铁、石化、电力、公路、煤炭、工程机械、教育等超
过1000个金融服务方案案例。
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