
课程名称： 《交易银行及主要产品营销》

主讲：  郎静树老师  6课时

课程背景：

面对经济景气下行，供给侧结构性改革，中国银行业正在承受着金融脱煤、利

率市场化、IT 金融等的多面夹击，资产质量下降，不良频发，风险防控防不胜防，

经营利润下降，传统的经营方式日益暴露出其无法适应全新金融生态环境的缺陷，

商业银行经营急于转型，到底是转向“猎手型”的投资银行，还是“农夫型”的交易银行？

交易银行的特点在于低风险、低资本占用和收益稳定，在全球范围内交易银行

已经成为银行的一个重要收入来源。近年来，中信银行、浦发银行、招商银行等相

继发力交易银行业务，交易银行业务不仅正在成为国内商业银行低风险收益的重要

来源，而且正在成为商业银行的转型的方向和同业争相瓜分的新蓝海，近日工商银

行前行长姜建清发文表示：“科技革新打开了传统银行人的脑洞，银行主动拥抱科技

提升竞争力……”因此建立在现代科技基础上的交易银行正是互联网背景下商业银行

转型的主要方向，是今后银行赢利的蓝海。这就是本课程——《交易银行实务》开

发的逻辑起点，本课程由银行对公业务专家团队结合 20 余年的业务经验，以近三

年来营销拓展的业绩为案例，共同研发。所有案例全部来自于银行的实际工作，具

有很强的可操作性和推广价值！

课程对象：银行管理层、公司业务营销管理层和高级公司客户经理

课程收益： 全面了解交易银行业务现状、发展趋势和赢利模式。通过课程培训，

掌握交易银行业务的营销拓展、业务流程、产品开发和组合、技术创新与协作，价

值挖掘的手段及有序推进交易银行业务的抓手，提供了一套摆脱当前经营困境，培

育新的业务亮点，开展协作金融，稳定健康发展的业务思路和工作路径。通过案例

分析，让学员了解新常态下银行公司业务的市场机遇和发展方向，提升价值创造能

力的表外业务产品组合和差别化的营销创新，同时对银行在供给侧改革背景下如何
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规避风险，建立健康的金融生态圈，赢得价值创造的领先优势提供一揽子的建议和

措施。

授课方式：讲授、演练、互动、实战案例分析

课程大纲/要点：

第一单元  何为交易银行？

1、企业交易与现金流模型分析

2、企业需求研判路径

3、现代商业银行转型趋势

信用的中介服务企业

财富的管理服务商

资本的配套服务商

金融服务方案的定制商和解决商

4、何为交易银行？

交易银行（Transaction Banking）是银行以客户的财资管理愿景为服务目标，

服务于客户交易，协助客户整合其上下游资源，最终实现资金运作效益和效率提升

的综合化金融服务的统称。

5、交易银行在前进

案例：招商银行、浦发银行、中信银行等银行的交易银行实践

建行、工商银行、中国银行、交通银行都在努力发展交易银行业务。

第二单元  交易银行的核心业务

1、交易银行的四大核心业务

2、结算与支付是基础

3、现金管理是核心

集团资金管理服务模型

4、贸易金融是发展和延伸

贸易金融的六大融资工具介绍

5、供应链金融是天王山

中国供应链金融的规模
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供应链金融全景图及供应链金融需求顾问式呈现

适合供应链金融的五大领域

供应链金融与供应链管理公司的融合

供应链金融与物流电子交易平台的融合

案例：传化物流的供应链联结

银行端的供应链金融支持方案

交易银行参与商业生态圈建设

案例：银行搭建的商业生态圈平台

案例：建设银行的善付通介绍

6、互联网不仅是思维更是方法

互联网思维：千手观音图

案例：“聚石塔”

第三单元   如何有序地发展交易银行

1、 厘清交易的逻辑

交易银行业务的六个方面

2、 客户是根本

交易银行的四类客户

3、 自身要硬：系统支持和营销支持

交易银行业务营销团队建设

交易银行一站式体验服务的技术支持

4、 大协作小竞争

交易银行的利润来自于银行在交易中具有的四大功能

协作理念是发展交易银行的基础

银行必须搭建好的四大协作平台

案例：中信银行与海尔集团的供应链网络平台

案例：京东白条闪付

5、 领先之道：创新

交易银行的四大创新领域决定着交易银行的未来

第四单元   交易银行的主要产品
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壱、 资产托管业务

资产托管业务是信誉卓著的商业银行接受委托人的委托，对委托人委托资产

管理人管理的财产进行保管并监督投资管理人运作、防范委托资产风险并根

据资产运作的特点提供相应的投资清算、会计核算、资产估值、信息报告等

金融服务的业务。

1、 基金托管

产品介绍

服务对象

营销切入

产品效益

组合营销及流程

风险提示

案例

2、 券商资产托管

产品介绍

服务对象

营销切入

产品效益

组合营销及流程

风险提示

案例

3、 资金信托保管

产品介绍

服务对象

营销切入

产品效益

组合营销及流程

风险提示

案例
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4、 保险资金托管

5、 专项资金托管

6、 企业年金托管

弐、 国内信用证业务

1、国内证开证

产品介绍

服务对象

营销切入

产品效益

组合营销及流程

风险提示

案例

2、国内信用证议付

产品介绍

服务对象

营销切入

产品效益

组合营销及流程

风险提示

案例

参、 信用证福费廷

产品介绍

服务对象

营销切入

产品效益

组合营销及流程

风险提示

案例

四、 保理业务

          第 5 页 共 8 页



产品介绍

服务对象

营销切入

产品效益

组合营销及流程

风险提示

案例

回顾总结

结束语：

1、冒险者总是在黑暗中出发，在黎明时迷失

2、聪明者总是在黎明时出发，在天亮时到达

3、平庸者总是在天亮时出发，在黄昏时到达

4、愚蠢者面对机遇总是无所适从。

价值为本，协作共赢

——沃盟公司及投行业务实战培训讲师：郎静树

杭州大学（现浙江大学）历史系毕业，七年高校哲学老师经验，五年项目评估

工程师经验，某国有商业银行省分行营销科长、全国十佳客户经理、信贷计划科长、

10 年省分行直属支行公司业务分管行长和党委书记的市场一线经营管理工作经验，

是该国有银行浙江省分行多年的优秀支行领导干部。银行从业的主要业绩有：两年

内将一家改制于信托公司不良率逾 40%的支行打造成公司业务人均创利逾 1000万

元，不良率为 0，人均收入居于系统内前三位的样板支行；一年打造一家业务规模

翻两番的全国性示范网点支行；20 余年公司业务经营管理 0 不良，目前在某股份制

银行公司投行事业部工作，是该分行业绩和资产质量最好的经营团队，人均存款日

均超 2亿元，2015 年人均考核利润超 1500万元。

郎老师培训课件的设计取材于对长三角经济发达地区银行及金融同业竞争一线

的市场体验，切中当下商业银行经营管理一线领导和客户经理的痛点，案例全部来
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自于工作实践，为银行转型期营销实践的心得总结和理论提炼，具有高保真的可复

制性和推广价值。

郎老师坚持能力为本，技巧为术，坚守本立则强，术强则先的理念，课程具有

国学的底蕴、哲学的思辨、实战的经验等鲜明特点，因此培训立足于能力提升，讲

究技巧的合理配合，重在方法指导，案例剖析，强调可操作性，完全是 20 余年工

作心得的倾诉。郎老师曾为建行、农行、中行、招行、民生银行、渤海银行、邮储

银行、中原银行、黄河银行、东亚银行、富滇银行、汉口银行、长安银行等众多商

业银行及浙江省经贸厅、浙江大学继续教育学院、复旦大学、东华大学、汇金租赁

公司等单位提供服务。

郎老师奉行“价值为本，协作共赢”的理念，2017 年将为同行们奉献主题为：

“理念提升、管理提升、能力提升和价值提升”共四个单元的９堂精品课和４堂能力

提升课。具体课表如下：

单

元

课程名称 时间 适用对象 课程类

型

备注

理

念

提

升

银行表外业务创新与管

理

６ 小

时

管理层与高级客户经理 精品

交易银行实务 ６ 小

时

管理层与高级客户经理 精品 春 节

后 推

出
大协作金融的投行实务 ６ 小

时

管理层与高级客户经理 精品 春 节

后 推

出
供给侧改革背景下的大

资管大现金流业务

６ 小

时

管理层与高级客户经理 精品 春 节

后 推

出
管

理

提

升

重塑竞争力：转型期公

司银行营销管理

６ 小

时

管理层与高级客户经理 精品

公司联动营销策略与实

务

１ ２

小时

管理层与高级客户经理 精品

转型期客户需求分析与

客户关系管理

６ 小

时

管理层与高级客户经理 精品

能 卓越的商务谈判 ６ 小 管理层与高级客户经理 精品
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力

提

升

时
公司业务全程营销技巧 １ ２

小时

客户经理

如何造就优秀的公司业

务营销主管

６ 小

时

高级客户经理 ４ 月

后 推

出
沟通谈判及模拟演习 １ ２

小时

客户经理

价

值

提

升

转型期提升营销业绩的

技巧

６ 小

时

客户经理

转型期商业银行最优客

户战略

１ ２

小时

客户经理 精品

让我们共同期待精彩！
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