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前言

　　很多客户经理非常忙碌，但是收获却不大。
在我们培训过程中发现，很多客户经理申报的授信方案，存在问题很多。
为客户设计正确的授信方案就如同解题，不同的解题方法带来的结果大相径庭，以下用一个案例来做
解答。
　　一个经典的案例：如何为“英格索兰机械设备集团”设计金融服务方案。
　　英格索兰机械设备集团是专业制造工程机械产品的大型企业，产品包括装载机、挖掘机、小型机
、压路机、平地机、推土机、叉车等工程机械系列产品。
公司采取经销商销售模式，有超过200多家供应商，产品销售全国，银行准备给该客户提供60亿元授信
。
银行该如何给英格索兰机械设备集团申报授信才能最大限度地挖掘客户的价值呢？
　　以下是两种典型的授信方案，客户经理可以认真比较。
　　模式一：英格索兰机械设备集团经营效益较好，基本不缺流动资金，客户很少启用授信额度，可
提供60亿元流动资金贷款。
　　模式二：提供以供应链融资为核心的综合融资方案，授信总量仍是60亿元（见表1）。
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内容概要

本书是立金银行培训系列丛书的第2辑，突出了在部分重点行业如何营销供应链融资，以核心企业为
基点，如何拓展供应商及经销商。
每个客户都有自己的上下游，如果能够借助现有客户直接营销其上下游客户，将会极大地提升营销的
效果。
    在设计融资方案的同时，可以嵌入银行的票据(买方付息票据、代理贴现、商票保贴、票据置换)、
贷款产品(定向收款人贷款、保理)、国内信用证(买方押汇、卖方议付)等。
    客户经理应当具备真正担当客户财务顾问的能力。
能够判断客户产业链中的营销机会；学习银行产品应当学会融汇贯通，能够将各类银行产品合理组合
，做到合理的交叉销售。
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章节摘录

　　一、供应链融资基本概念　　供应链融资是指以特大型核心客户商务履约为风险控制基点，银行
通过对特大型核心客户的责任捆绑，以适当产品或产品组合将银行信用有效地注入产业链中的核心企
业以及其上下游配套企业，针对核心企业上下游长期合作的供应商、经销商提供融资服务的一种授信
模式。
　　银行不单看一个客户，而是要观察整个产业链，寻找整个产业链给银行的融资机会。
每个客户经理都应该认真学习供应链融资业务，供应链融资是银行深入交叉销售的工具，是沿着客户
产业链营销的王牌工具。
营销切忌单一主体营销，而应当沿着产业链深入挖掘整个产业链的价值。
　　银行沿着产业链营销核心客户供应商、经销商，在采购环节，帮助核心客户降低采购支付成本，
延缓现金流出；在销售环节，帮助核心客户促进产品销售，加快现金回流，银行实现为特大型核心客
户提供整体解决方案的一种综合金融服务模式。
在服务特大型核心客户的同时，银行实现在低风险状态下营销其供应商、经销商。
　　特大型核心客户与其供应商、经销商交易频繁，资金流量较大，银行通过特大型核心客户与其供
应商、经销商的商务交易活动，寻找银行融资产品的嵌入机会，通过核心客户控制产业链的融资风险
。
　　一个通俗的理解：我们直接营销奔驰、宝马肯定是非常困难的事情，是一项不大容易完成的任务
。
我们可以先搞定奔驰、宝马的零部件供应商、指定经销商，然后迂回营销奔驰、宝马，借助奔驰、宝
马的良好商业信誉、强大的资金实力、强势的市场拓展能力，从两端挖掘收益。
　　图1-1清晰地说明了供应链融资的真实含义。
　　应当按照客户商务交易流程图来理解银行的授信产品，而非机械地分类。
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编辑推荐

　　客户经理人生箴言：一个客户经理，不管你是才高八斗还是学富五车，在与人打交道时候都要经
历三个阶段：让别人接受你，让别人喜欢你，让别人离不开你。
接受你，你才有机会展示才华；喜欢你，才会把更多机会给你；有核心能力，才能让别人离不开你，
你才可以大展拳脚。
　　存款是副产品，只要你各项业务能令客户满意，你的存款自然会很快增长，仅仅一味地吸收存款
，可能会欲速而不达。
　　援信方案不应孤立地看一个客户，而是要着眼于客户的整个产业链。
　　银行服务嵌入客户的血液里，打通客户产业链，从产业链寻找回报。
　　行长送给客户经理的最好礼物，提供整体解决方案，而非单一主体销售，多产品组合交叉销售，
而非单一产品销售，最前沿的供应链新产品、最经典的实务案例，用最短的时间成为一名优秀的银行
客户经理。
　　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案例，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培训，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》、《银行行业授信方案培训》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。
　　《银行供应链融资、货权质押融资培训》将帮助你在最短时间内成为一名优秀的商业银行客户经
理。
　　客户经理宝典，励志照亮人生。
　　立金银行培训。
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