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内容概要

　　供应链融资基础就是担保资源的正确运用，给核心企业以担保额度，然后银行给供应商和经销商
的融资。
核心企业为授信主体，供应商和经销商为用信主体。
以授信主体控制风险，以用信主体提升收益。

　　货押融资，是银行客户经理营销中小贸易商的王牌银行工具，尤其是钢铁、汽车、石油、煤炭、
粮食、橡胶、有色金属、化肥、焦炭等行业。

　　货押融资最大优势：较第三方担保公司担保方式，成本更低；较房产抵押担保方式，操作更为简
单，因此在市场上大受欢迎。

　　经营理念的转变——从做产品到做客户：从“做产品、做业务”向“做客户”转变，以客户为中
心，量身定做服务方案。

　　授信是站在银行角度，要求企业尽可能提供安全的担保，找风险抓手。

　　用信是站在企业角度，要求银行提供的产品尽可能满足企业的需要，同时满足银行的利益。
否则，可能授信容易，用信较难。

　　没有人脉资源根本不要紧，只要你有一双勤奋的腿，有一颗非常用功的脑袋，只要你执著不已，
就会有惊人的业绩。
都去做客户经理吧！
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章节摘录

版权页：   插图：   一些特别强势的核心企业为占压下游企业资金、形成美化报表的销售，不断向下游
经销商压货，使得经销商大量需要银行融资支持。
在汽车行业，这种类型非常典型，汽车厂商生产出来汽车后，不断向经销商推货，经销商资金压力极
大，需要向银行融资。
 这些经销商很少有固定资产可以用来抵押。
对于这些经销商的融资需求，银行在核心企业承诺回购的前提下，提供预付款融资。
在预付款融资模式下，需要核心企业、银行以及经销商三方签订协议，有以下两种业务操作模式： 1.
如果核心企业本身在行、世内处于弱势品牌地位，通常核心企业提供回购担保，并以其发送货物作为
质押物，银行给经销商提供授信支持，所以“厂商银”模式是预付款融资的一种重要模式，在低端品
牌汽车经销行业（吉利汽车、奇瑞汽车）、低端钢铁经销商（海鑫钢铁、济南钢铁）、低端白酒经销
商行业（丰谷酒业、稻花香酒业）、水泥经销行业（冀东水泥、金隅水泥）、工程机械车经销行业、
纺织品经销行业应用非常广泛，模式非常成熟。
 2.如果核心企业本身在行业内处于强势品牌地位，通常核心企业不会提供任何回购担保，仅能以其将
来发送货物作为质押物，银行给经销商提供授信支持。
但在有些情况下，核心企业不提供回购担保，此时也可以利用第三方物流企业提供担保或协助监控货
物，由银行对其提供授信融资，核心企业一般提供调剂销售承诺。
这种模式在高端品牌汽车经销行业（例如奔驰汽车、宝马汽车）、高端钢铁经销商（宝山钢铁、武汉
钢铁、鞍山钢铁）、高端白酒经销商行业（例如茅台酒、五粮液酒）、石油经销行业、煤炭经销行业
应用非常广泛，模式非常成熟。
 有些单位价格比较高的产品，如汽车，银行会为最终消费者提供分期付款业务，可以与预付款融资进
行很好衔接，作为预付款融资还款来源。
 三、供应链融资与传统融资的区别 1.区别 举一个简单的例子：以武汉钢铁集团为例。
 传统融资看武汉钢铁集团有什么融资需要，有银行如何介入武汉钢铁集团，看如何从武钢身上挖取存
款，仅看一点的需要。
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