
商业银行对公客户经理公司存款

——产品设计技巧实战技能培训

课程背景：

存款业务绝对是商业银行最重要的业务之一，也是支行行长、客户经理们最头疼的难题。

为了存款增长，他们动用各种关系，千方百计，起早贪黑，但每个人的关系是有限的，仅仅

靠关系营销很难保证存款持续增长。实际上公司存款不是工地上的“砖头”，被各家银行搬来

搬去。存款更像流动中的水，不停地在运动过程中，不停地在变换“形状”与“容器”。商业银

行对公客户经理一定要研究公司存款的产生、运动、变化、静止、创造的规律，利用产品组

合来揽存、留存甚至创造存款。该课程从实战出发，围绕上述问题，为存款增长提供了一个

较好的解决方案。

课程收益： 
● 了解对公存款增长是一个立体工程，尤其是对城商行、农商行而言，加大科技、费用投
入会起来事半功倍的效果
● 掌握选择客户的思路和具体技术，及时发现存款风口行业与“富矿”客户
● 掌握从信贷揽存、结算留存等一系列结算性存款增长措施
● 掌握利用现金管理平台、跨界整合等产品与科技手段，构建存款增长的“蓄水池”
● 掌握从企业上下游出发，通过控制资金的出入口、支持企业的采购、销售，从而留住存
款的产品组合
● 掌握产品创造的基本原理及风控措施，根据市场及政策条件，能够灵活运用产品组合创
造存款

课程模型：

课程时间：2 天，6 小时/天
课程对象：银行支行行长、公司业务部门负责人、对公客户经理、产品经理
课程方式：讲师讲授+案例分析+视频互动+现场测试

课程大纲
第一讲：公司存款发展模式与要素解析



一、以往我们对公存款发展的模式
1. 授信保证金带动
2. 大户带动
二、存款也要实现新旧动能转换
1. 工业化红利耗尽与大客户存款下降
2. 去杠杆与信贷派生存款
3. 中美贸易战与产品创造存款
三、公司存款发展要素解析
1. 客户：发展公司存款的基础
1）没有稳定客户的存款增长是空中楼阁
2）公司客户演变史
3）以战略眼光选客户
2. 授信：发展公司存款的“王牌武器”
1）公司授信对存款的巨大拉动作用
2）公司授信的局限性
案例：“银行承兑汇票+贴现”为什么引起监管高度重视？
3. 支付结算：让资金在建好的渠道里运动
讨论：都说金融民工整天在搬砖，存款是水还是砖？
1）存款是水，结算是渠
2）支付结算要“打通”“互联”
3）从盯帐户存款到盯收付款
4）支付结算的方向：跨界整合
4. 以迂为直：支持企业发展就是最好的揽存
1）支持客户关心的，存款自然来
2）企业客户最关心的是
3）事业单位最关心的是
4）从关注财务到关注经营管理全链条
5. 发展公司存款是一个系列工程
讨论：公司存款上不去只是公司板块干部员工的责任吗？
1）公司存款增长五要素
2）科技直接甩开竞争对手
案例：建行在下一盘很大的棋
3）营销本质上是利益交换
案例：地方债与社保存款增长

第二讲：公司存款目标客户定位策略
一、客户定位策略
1. 中观分析
1）分析存量找问题定方向
案例分析：对某分行的公司存款结构“体检”
2）分析增量看方向抓机遇
讨论：如何从人民银行月度报表中发现对公存款的发展机遇
2. 客户分析
1）以“吞吐能力”为标准寻找
2）发现对公存款的“风口”
二、寻找客户措施



1. 抬头看天
案例：不舍得 500万美元，朝鲜战场牺牲数十万人
案例：某支行与济南西区合作公司存款猛增
2. 广泛搜集信息
案例：某省分行搜集行政事业存款信息作法
3. 拓宽营销渠道
案例：如何营销新设企业

第三讲：增存 1.0 模式：信贷揽存+结算留存
一、信贷揽存
讨论：如果选择一家企业提供短期授信 1000万元，从增加存款的角度，你会选择什么样的
企业？
1. 授信对象按揽存能力排列——商贸类企业、房地产企业
讨论：如果给一家企业短期授信 1000万元，从增加存款的角度，你会选择什么样的授信产
品？
2. 授信产品按揽存能力排列——银行承兑汇票、信用证、贸易融资、贷款
讨论：如果给一家企业短期授信 1000万元，从增加存款的角度，你会选择什么样的授信用
途？
3. 授信用途按揽存能力排列——销售、采购、非特定
二、结算留存
讨论：如果 A 公司是我行一家授信客户，要增加 A 公司的对公存款，我们有哪些产品可供
选择？
1. 以授信为抓手提要求
2. 开通系列结算产品
3. 减费让利
现场测试

第四讲：增存 2.0 模式：产品创造存款
一、产品创造存款原理
1. 产品创造存款定义
案例：我所经历过的 2008年票据滚动贴现业务
2. 基本模式
1）存款组合产品+信贷组合产品
2）存款组合收益≥信贷组合成本
3. 叙作条件
1）背景要真实
2）客户配合做
3）监管能通过
二、产品分类解析
1. 网红产品 1：全额质押开立银承+贴现
1）原因
a操作简单
b 效果突出
c机会常有
案例：当前人民银行高度关注票据猛增
2）变通产品



a替代产品：国内信用证+福费廷
b 变通之道：开票（证）与融资分开
2. 网红产品 2：付款汇利达
1）付款汇利达定义
2）原理
3）优势
a 金额巨大，效果突出
b 变化较多，创造性强
案例：某铜业有限公司叙做 1970万美元错币种付款汇利达业务解析
讨论：为什么人民币升值那几年，银行的日子特别好过？
3. 网红产品 3：全额质押开立融资性保函+境外融资
1）原理
a融资性保函可变成额度切分
b境外融资
2）优势
a简单粗暴
b 金额巨大
3）劣势
a 背景存疑，涉嫌逃汇
b监管重点
4. 小众产品 1： 出口汇利达
1）定义
2）原理
3）适用客户
5. 小众产品 2： 出口商贴+全额定期外币存款
案例：富士康公司这样做出口商贴业务为哪般？
6. 小众产品 3：全额质押黄金租赁
案例：某铜业公司的全额质押黄金租赁业务

第五讲：增存 3.0 模式：建渠引流+支持两端
引言：留住存款就要关注客户的资金进出，一个办法是让客户用我们行的支付结算产品划转
资金，为客户搭建起资金流动的高速公路；另一个办法是关注两端，关注客户资金的来源与
运用，特别是支持客户销售与采购。
一、抓住客户资金入口
讨论：公司客户的资金来源有哪些？相应的资金入口是什么？
1. 销售资金入口 
1）终端客户为个人：智能 POS、中银智慧付......
讨论：微信、支付宝在不断开疆拓土，商业银行如何作为？
案例：中国银行的云缴费平台
2）终端客户为单位：对公网银、票据池......
案例：浙商银行“涌金票据池”在盾安集团的实践
2. 融资资金入口
1）针对 IPO 及增发、中票、短融、超短融
案例：XX 分行主承济宁兖州煤业股份有限公司发行短期融资券 50亿元
2）针对银团贷款、政策性银行贷款
案例：XX 分行代理国发行棚改贷款资金存款大增



二、支持客户扩大销售
1. 核心企业提供信用支持
案例：中国重汽提货单质押项下的经销商融资
2. 核心企业提供数据支持
案例：平安银行与海尔日日顺平台合作的“采购自由贷”
3. 银行保函助企业达成交易
案例：预付款保函带动 XX 工程咨询院存款大幅增长
三、控制客户资金出口
1. 采购支付
1）营销收款企业开户，形成体内循环
案例：XX 支行顺藤摸瓜营销工程分包商
2）利用产品延缓企业支付资金
a 利用银行承兑汇票、国内证
讨论：如果收款企业接受银行承兑汇票，如何做大银承保证金？
如果收款企业只要现金，如何改造银行承兑汇票以满足收款方要求？
b 利用付款组合套利型产品
讨论：进口付汇——付款汇利达
讨论：国内付款——全额质押票据融资组合
2. 投资支付
1）存款类产品：提高利率报价
2）类存款类产品
案例：企业对理财产品的这些需求，你知道吗？
四、支持客户采购融资
1. 降低企业采购融资成本：利用银行承兑汇票/国内
案例：XX集团的银行承兑汇票+买方付息+代理贴现业务
2. 支持企业顺利采购：利用国际信用证
案例：某纸浆贸易商银行控制货权项下开立即期信用证

第六讲：增存 4.0 模式：建立平台+跨界整合
一、建立平台：现金管理
1. 现金管理是升维打击
1）现金管理是客户到一定规模的必然选择 
2）现金管理平台高于其它一切产品
讨论：现金管理是池，其它产品是渠
3）自己不整合，就要被别人整合
案例：XX 银行电力存款的前世今生
2. 现金管理主要功能
1）流动性管理
2）分户核算
3）跨行资金管理
4） 跨境资金管理
3. 现金管理目标客户
1）集团类企业
案例：国内大型新能源电池制造商的现金管理业务及收益贡献
2）连锁类企业
案例：某国内家居制造销售企业的现金管理业务及收益贡献



3）行政事业类客户
案例：某行政事业客户按监管要求，其财政专户开户银行必须由现有的 8 家减少到 5 家，银
行如何解决？
4）其它客户
二、跨界整合：层层深入
1. 智慧法院：以案款核算管理介入
案例：XX 分行以智慧法院产品成功营销中级法院
2. 智慧医院：医院管理+收费结算并重
案例：XX 支行营销当地妇幼保健院
3. 十二学平台：学校管理服务为主，金融服务为辅
案例：东方双语学校中银十二学营销案例
三、平台升级：工银聚模式解析

第七讲：房地产行业全产业链存款解析
1. 土地出让招标资金存放业务机会分析
案例：XX 分行营销土地出让资金的做法
2. 建设期预售前开发资金监管业务机会分析
案例：XX 分行“中银住建通”产品营销经验
3. 建设期预售资金监管业务机会分析
案例：XX 支行房地产预售资金监管带来存款猛增
4. 住宅专项维修资金监管业务机会分析
案例：XX 支行成功营销东昌府区住宅专项维修资金
5. 二手房资金监管业务机会分析
案例：某分行二手房资金监管营销经验

第八讲：机构客户营销策略深度剖析
一、机构客户营销特点
1. 目标客户少，竞争银行多
2. 客户需求少，银行优惠多
3. 进入机会少，营销周期长
4. 关系最重要，创新能助力
二、发展机构客户策略
1. 建立营销体系
案例：某省分行营销行政事业单位的做法
2. 实现各个突破
视频：《大染坊》片段
3. 坚持不懈地付出是对公存款争揽的终极产品
视频：《乔家大院》片段


