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内容概要

　　如何灵活使用商业银行对公授信产品，如何根据客户的产业链设计综合金融服务方案，如何促进
交叉销售，从而成为一名优秀的商业银行客户经理。
　　本书力图用通俗易懂的语言透彻地讲述商业银行主流票据产品的基本要点、产品优势、定价策略
、适用对象、营销技巧等，并将票据产品、贷款产品、保函产品等根据石油、化工、电力、交通等行
业进行供应链融资服务方案设计，使商业银行客户经理透彻地理解商业银行对公授信产品，提高客户
经理快速掌握商业银行对公授信产品，有效地分析、把握客户需求，针对重点行业提供综合授信解决
方案的能力。
　　最重要、最精彩的部分：灵活使用商业银行票据产品、贷款产品和保函产品等。
　　吸收交易活动中的存款：通过协助客户做生意，在帮助客户做大钱包的过程中吸收交易活动中的
存款。
　　主导销售合作的模式：银行与客户的合作模式由商业银行主导，银行希望销售的产品及获得的收
益通过设计双方都认可的合作模式来实现。
　　最实用的部分：超过50个经典的案例。
　　本书对所陈述的所有票据产品及供应链融资业务都配备案例，涉及石油、化工、电力、交通、政
府、地产、航空、钢材、汽车等行业的对公授信产品，并针对这些行业如何设计金融服务方案、如何
合理嵌入银行产品等问题进行了深入探讨。
　　最动人的部分：作者总结出20条客户经理的做人、做事准则。
　　本书不但教会客户经理如何做好业务，而且还给客户经理提供积极的做人指南，如“做人先于做
事”、“精耕细作远胜于一味的拓荒”、“善于平衡客户与银行之间的利益”等，给客户经理以最真
挚的忠告。
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作者简介

　　陈立金先生为某全国性股份制商业银行总行首席对公授信产品经理、高级内训师，陈先生一直在
从事商业银行公司授信产品的开发，具备丰富的客户营销及银行产品开发经验，长期给各家银行提供
专业的实务培训，案例培训为陈先生培训的最大特色。
　　陈先生为当前最受欢迎的商业银行培训师之一，陈先生纂写的《重点授信产品培训教材》等系列
对公授信产品培训教材一直是各大书店畅销书。
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书籍目录

第一章　票据第一节　票据基础知识　 一、票据基本概念（票据是一种债务凭证，实际就如同一张借
据）二、票据的五大特点（票据五大基本特点“因、文、有、权、要”）　三、票据的三大功能（结
算功能、融资功能、投资功能）　四、票据营销技巧（沉睡贷款客户的激活、寻找关联客户、建立自
己的品牌、新服务模式创造客户）　五、融资性票据认识（纯融资性票据、相对合理的融资性票据）
　六、票据营销要点（票据与贷款的逆向操作营销思路）　七、办理票据的常规知识第二节票据产品
一、银行承兑汇票（银行承兑汇票以真实的商品交易为基础，银行将信贷资金投放、收回与真实商品
销售结算紧密、完美地结舍在一起．是银行支付工具、信用工具、结算工具、融资工具完美的结合体
）二、金额保证金银行承兑汇票（全额保证金银行承兑汇票适用于一些对资金价格不敏感行业客户之
间的结算，需要银行有意识地去引导企业使用）　 三、准金额保证金银行承兑汇票（准奎额保证金银
行承兑汇票业务是一种非常受欢迎的金融新四、银行承兑汇票质押开立银行承兑汇票业务（在实际交
易结算中，需要银行协助客户进行票据“改装”，大票拆小票，长票拆短票，银行在“改装”票据中
获取收益）五、商业承兑汇票相对于已经竞争白热化的银行承兑汇票市场．商业承兑汇票市场属于远
未深度挖掘的“荒地”，潜力巨大．如果银行能在这方面深度创新，取得先发优势的话，肯定会赚得
盆满钵满）六、卖方付息票据贴现（票据贴现业务与贷款逆向操作，中小银行操作票据贴现业务的正
确思路是以大型银行为下家，买进票据后转卖给大型银行，快进快出，赚取息差，自己任保留很少的
票据余额）七、买方付息票据贴现（未来买方付息票据的发展潜力非常大．发展的相对速度肯定将超
过传统的票据贴现业务。
买方付息票据与代理贴现、无追索权票据贴现进行捆绑销售，将会受到大客户的追捧）八、回购式票
据贴现（对票据业务规模较太、资金经常出现阶段性盈缺的大型客户适用。
利用回购式贴现可以为大型集团客户提供以票据为工具的理财产品，结合票据综合管理、现金管理等
业务综合开 办）九、协议付息票据贴现（买卖双方交易地位随着商品供求关系、双方实力变化而不断
迁移，这也直接决定了票据贴现利息承担的讨价还价，银行夹在双方交易结算博弈中，作为执行者操
作双方利益分割）十、集团贴现（集团贴现保证整个集团的票据业务集中到集团本部，集中控制风险
，保证集团利益最大化）十一、代理贴现（代理贴现业务保证客户既可以获得票据融资的低利率财务
费用利益，同时又保证交易支付的效果同现金一样．获得可以　　观的商业折扣）十二、放弃部分追
索权商业汇票贴现（放弃部分追索权票据贴现业务仅是放弃对票据贴现申请人兑人的追索权，绝对放
弃全部追索权的票据现现业务并不存在）⋯⋯第二章　贷款第三章　保函第四章　信用证第五章　金
融新产品第六章　供应链融资第七章　客户经理营销技能培训后记：我的银行客户经理生涯
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章节摘录

　　第一章　票据　　票据是具有法律规定的格式，约定由债务人按期无条什支付一定金额，并可以
流通的书面付款凭证，实际就如同一张借据。
顾名思义，债权人凭票而索，债务人据票而付。
票据是各种银行融资工具中最具“攻击性”的产品，威力极大，无数银行客户经理凭借票据业务脱颖
而出。
如果想成为优秀的客户经理，你必须透彻地掌握票据的使用技巧。
　　使用票据业务要点如下：　　第一，发展祟据业务切忌“贪”，小要过多持有票据，要懂得吞吐
之道。
票据贴现业务经营最大的要点在于快速吞吐，交易量极大，但是持有余额很小。
银行经营票据就是赚取小利，贵在累积，切忌过贪。
　　对于大客户而言，票据贴现报价要显得实在，直接报出你的底牌——地板价格，与大客户合作更
多的是看重客户经理的人品，大客户有时对于价格不会过于纠缠。
　　第二，营销票据业务一定要掌握好节奏。
上半年多做票据，下半年多做贷款。
上半年受到企业开工不足、信贷资金需求量不大的影响，银行贷款投放困难，而此时信贷资金充裕，
这时期应当大力开拓票据业务；下半年，企业大量开工，信贷需求量不断上升，信贷投放较快，这时
候应当择机减持票据，为贷款的增长腾出卒间。
　　第三，做票据业务一定要快。
票据贴现的价格变化较快，同时受到银行信贷规模的影响较大。
如果客户提出贴现需求，一定要尽快办理，能够当天办理的一定要当天办，马上办理贴现。
很多客户经理有过惨痛的经历：本来已经与客户淡好贴现业务，但分行突然接到总行通知贴现利率上
调或临时停办贴现，失去办理业务的机会。
　　第四，客户经理在拓展票据业务的时候，切忌不懂得创新、变通之术。
票据业务最有价值的地方就在于变化较多，要能够根据客户的经营管理特点、结算支付规律束量体裁
衣式地设计所需提供的产品和服务，提供嵌入式的服务。
　　票据业务最能体现客户经理的才华，根据客户的需要，设计个性化的产品服务模式，同时．票据
可以实现有效开拓客户、制造衍生存款的效果．一个成熟的客户经理必须懂得如何使用票据。
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编辑推荐

　　不要在不可行的观念上徘徊，一旦发现某种方法行不通，就应随机应变，把时间浪费在那些不可
行的客户、不可行的方法上是一种不可弥补的损失。
　　授信是营销客户最主要、最有效的手段，是银行的立行之本，是客户经理的立业之源。
客户经理一定要牢牢把握授信产品这个主线去开拓客户，千万不要迷失在银行产品的“百花园”中。
　　银行喜欢有主业的客户是一个永恒的主题。
要对借款人到底是做什么的非常清楚，他必须有强大的主业，哪怕这个主业暂时仅是产生现金流而并
没有赚钱，也不要找一个没有任何主业而看似盈利很丰的客户。
　　错过此书，你不会失去什么，也不会得到什么；得到此书，你会进入最优秀的商业银行客户经理
阵营。
　　最前沿的对公授信产品，最经典的实务案例、最简明的解说分析，用最短的时间引领你成为一句
优秀的商业银行客户经理。
　　商业银行对公授信产品培训讲师的最新力作。
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