
交易银行业务综合能力提升实务

课程背景：

很多银行存在以下问题：

 不知道交易银行业务对我们有什么机遇？

 不清楚如何提升交易银行业务营销技能？

 不清楚重点行业供应链融资成功案例？

学员收获:

 学习交易银行的概念及发展趋势。

 学习交易银行营销技能提升方法。

 学习重点行业供应链融资成功案例。

授课老师：   坚鹏老师  银行转型升级首席顾问

课程特色:

 焕发精神、启发思考、激发行动

授课风格：

 以案例的方式解读原创方法论

 以互动的方式增强学员获得感

 以咨询的方式提高培训实效性

培训对象：

需要学习交易银行的职业人士。

课程设置时间：6小时 

课程大纲：

一、交易银行解码

1、 交易银行与互联网交易银行含义  

2、 交易银行发展历程

3、 交易银行三个发展阶段

4、 交易银行三大特点

5、交易银行的四种模式

6、国内外交易银行发展现状分析

1



二、交易银行产品与金融场景搭建

1、基础业务（包括帐户管理、电子银行、支付结算）

2、核心业务（包括供应链金融、互联网金融、贸易金融、跨境金融、消费金

融、现金管理、资产托管存管）

3、增值业务（包括金融服务顾问咨询、IT系统规划咨询、风险管理、定制化

的金融产品、定制化的金融服务解决方案、免费软件）

4、中信银行金融场景构建

5、招商银行金融场景构建

6、平安银行金融场景构建

7、内外场景整合

8、 德意志银行交易银行产品与市场开拓分析

9、花旗银行交易银行产品与市场开拓分析

三、交易银行盈利模式与关键成功因素

1、盈利模式（包括有形收益、无形收益）

2、六大关键成功因素

3、五大发展趋势

4、主要案例分析

四、企业客户融资需求分析及对策

1．五类企业客户分析：“新海”－初创期、“蓝海”－成长期、“黄海”－扩张期、

“红海” －稳定期、“黑海” －成熟期

2．不同发展阶段企业客户的服务策略

3．初创阶段的企业客户本部及子公司融资需求分析及对策

4．成长阶段的企业客户本部及子公司融资需求分析及对策

5．扩张阶段的企业客户本部及子公司融资需求分析及对策

6．稳定阶段的企业客户本部及子公司融资需求分析及对策

7．成熟阶段的企业客户本部及子公司融资需求分析及对策

8．案例分析：中国建设银行综合金融服务分析（打造“一点接入、联动服务、

综合解决”的工作模式）

9．业务之外的思考：功夫在诗外、定位关键人物、帮助客户解决问题
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研讨：客户主要有哪些融资需求？我们能否满足？我们提供过哪些企业客户的

综合金融服务？

五、交易银行客户营销六步法

1．第一步：建立信任

2．第二步：需求挖掘

3．第三步：方案设计

4．第四部：异议处理

5．第五步：交易促成

6．第六步：客户维护

研讨：目前我行在交易银行客户营销方面应该重点采取哪些改进行动？

六、重点行业供应链金融成功案例

1、 核心企业主导模式成功案例 

2、 物流企业主导模式成功案例 

3、 供应链协作服务商模式成功案例 

4、 电商平台发展模式成功案例 

5、 平安橙 E网互联网供应链金融平台案例

七、内容总结与行动计划

1、内容总结

2、心得分享

3、问答与交流 

4、行动计划

练习：根据工作中存在的问题和实际情况制定行动计划
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