
中小银行对公业务
转型与营销技巧

第一章   中小银行对公业务发展中存在的问题

             什么是对公业务

对公业务，通俗点说就是"对单位的业务"。是以企业

法人、单位等客户为主体，围绕公存账户，开展的各类支

票、汇兑、贷款等业务。

银行主要对公业务：

（一）单位贷款业务：包括公司类贷款业务；事业单

位贷款业务，如：学校贷款、医院贷款

（二）票据业务：银行承兑汇票及其贴现业务

（三）单位存款业务：包括：公司存款，行政单位存

款（政府机关），事业单位存款，民间团体单位存款（商

会、协会）

（四）中间业务：代收代付，各类委托业务

（五）结算业务：企业电子银行；汇兑；国际结算

（六）顾问咨询及财富管理业务：资产推介
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一、公司类客户贷款业务 

（一）公司制企业共性问题 

1．企业直接融资增加，企业对银行贷款依赖减少

２．优质大型企业需要贷款资金量大，中小银行无法

满足。 

案例：   集团公司“委托贷款” 4.8 亿元 

３．大中型工业企业生产工艺技术复杂，中小银行不

易搞懂 

 案例：  化工公司发生重大爆炸事故，车间全部炸毁，

当场炸死二人 

发电公司发生爆炸，死亡 22 人

４．大中型企业内部关联关系复杂，中小银行很难了

解清楚 

案例：27 名个人和 1 个小微公司贷款，转借公司使

用 

５．大中型企业老板与中小银行身份不对待，难以管

理 

案例：集团公司欠下 70 亿元巨债
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（二）国有大中型企业．中小银行竞争力不足 

（三）大中型民营企业，大部分在农商行贷款。

１．县域工业园区企业大部分关闭，企业老板跑路较

多，银行贷款形成风险。 

案例：老板跑路 涉工行华夏等 5 家银行近 8 亿资金

２．许多农商行因大中型民营企业贷款形成风险，经

营十分困难 

（四）中小银行扶持的优质小微企业发展状大，难以

满足需求，被迫转向他行开户。

二、机构类客户

（一）政府系列贷款，主要是平台贷款。

1．过去，政府对平台贷款保底，各家银行竞争激烈，

现在政府再对平台贷款保底，但仍然是好象项目，竞争仍

然激烈。

2．取消政府担保以后，许多行怕风险，不敢发放

（二）学校、医院等行政事业单位贷款。

1．竞争激烈，议价能力低。

2．无抵押担保。项目较好，许多行贷款习惯抵押，

不敢发放
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三、票据业务

（一）近年来因管理不到位，出现很多风险

如签发无真实贸易背景承兑；未交保证金部分无抵押；

抽逃贴现票据

１．承兑汇票案例

２．票据贴现案例

（二）部分行利用票据业务调节存贷规模，弄虚作假，

违规问题不断发生．

四、对公存款业务

（一）机构类、系统大户存款，因许多机构从上规定，

全系统必须在国有及股份制大银行开户，在市县农商行存

款较少。

（二）市县政府机关、学校医院等事业单位存款，各

家行竞争激烈。存款成本也不断攀升。

（三）部分财政性资金虽然经过农商行结算划转，但

来的快、走的快，大起大落，无法使用，从一定程度上还

影响了存款的稳定性。
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五、中间业务

从发展趋势看，商业银行中间业务收入所占比重会不

断加大，但部分商业银行盲目开展中间业务，根本没把中

间业务作为一个新的利润增长点来看待，而是把它作为传

统业务竞争的一个附属手段，目的是引存、引贷，手续费

收入占比较低， 偏离了开展中间业务是为了增加利润的初

衷。

第二章  对公业务转型升级

一、由以前主要发放公司类大额贷款，向发放小微贷

款转变 

二、由以前向众多行业发放贷款，向少数特定行业发

放贷款转变 

案例：华西村企业情况

三、由以前向客户全生命周期发放贷款，向客户生命

周期部分阶段发放贷款转变 

案例：国际酒店股东闹纠纷，导致贷款形成风险

四、银行向公司融资由单一贷款业务向投贷联动转型
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案例：　 国内首家企业实现债转股 

五、对公业务由单一产品营销，向 多元化、交叉营

销转型 

六、对公业务营销方式，由单打独斗，向合作经营、

借力营销转型 

（一）同业联盟

案例：农商行成功代理国开行棚户区改造资金 11 亿

元

（二）跨界营销 

（三）异业联盟 

（四）三种合作模式 

１．银政合作 

２．银校合作

３．银医合作

第三章   对公业务营销方法与技巧 

１．渠道营销；２.围点打援；３.链式营销 ；４.商

圈营销；５．社群营销；６．沙龙营销；７.远交近攻；
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８. 外科手术（贵宾）； ９.擒贼擒王；10.机不可失；

11.同业策反（本地） 
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