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内容概要

吸收存款只是副产品，它不应成为唯一的目标，商业银行真正的目标应当是为客户提供高品质的服务
，以替客户创造价值。
以对公业务拉动零售业务，以零售业务推动对公业务，扩大对公业务的收益。

《银行零售授信产品培训》提供：教练式培训，提供最真实的案例《银行零售授信产品培训》将帮助
你在最短时间内成为一名优秀的商业银行客户经理激发客户经理生生不息的奋斗精神和创造价值的活
力我们通过最详尽的案例培训，帮助您成为最优秀的商业银行客户经理
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作者简介

北京立金银行培训中心，是一家在商业银行领域提供专业实务培训的金融服务机构，注册地在北京，
由多名在国内外银行工作多年的专业人士组建。

本中心主要从事商业银行实务专业技能培训，涉及领域包括：商业银行客户经理营销技能培训、公司
银行信贷产品培训、授信业务风险管理培训、供应链融资业务培训、票据新产品及票据经营培训、私
人银行授信业务培训、工程机械车按揭业务培训、个人房地产贷款业务培训、现金管理业务培训、理
财业务培训、银团贷款实务培训和商业银行高管管理培训等。

本中心讲师主要来自中国工商银行、中国银行、中国建设银行、交通银行、招商银行、中信银行、深
圳发展银行等各大行银总行现职工作人员，在各自领域具备丰富的实践工作经验，是本领域的顶尖专
业人才，具备精深的造诣。

本中心培训特色以商业银行当前主流业务为主要内容，以当前国内外商业银行实践操作案例为培训教
材，以案例讲解银行相关业务操作要点、营销思路、产品使用技巧、风险控制要求等通过教师现场讲
解，学员与教师之间实时互动交流，力图使每个学生都可以迅速、深刻、直观理解教师讲课精髓为保
证每位学员的学习效果，本中心在每次培训前提供相关学习资料。

中心自成立以来，先后接受各家商业银行委托开办内训班3000次，开办各类商业银行公开培训班700余
次，培训学员超过两万人，学员遍布全国32个省、市、自治区本中心致力于打造国内商业银行培训领
域知名品牌、为国内商业银行培养出一大批业务精通、素质过硬的专业人才。
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书籍目录

前言
第一部分 产品篇
 第一篇 个人一手房屋贷款
 第二篇 个人二手房屋贷款
 第三篇 零售经营性物业抵押贷款
 第四篇 营运车辆及机械设备贷款
 第五篇 个人汽车消费贷款
 第六篇 个人综合消费贷款
 第七篇 消费信贷保证保险项下个人小额信用贷款
 第八篇 个人出国金融贷款
 第九篇 个人质押贷款
 第十篇 个人实物黄金质押贷款
 第十一篇 个人助业贷款
 第十二篇 个人委托贷款
 第十三篇 个人工程机械贷款
 第十四篇 工程车辆或机械设备异地按揭贷款
 第十五篇 个人存贷积数挂钩贷款
 第十六篇 个人房屋净值贷款
 第十七篇 个人住房(商用房)“转按揭”贷款
 第十八篇 个人二手房屋贷款交易资金托管
 第十九篇 优质团体个人购房(过桥)贷款
 第二十篇 个人保理授信贷款
 第二十一篇 个人订单授信贷款
 第二十二篇 (卖方)赎楼转按揭贷款
 第二十三篇 个人保兑仓贷款
 第二十四篇 批量代发业务
 第二十五篇 代发薪资贷款
 第二十六篇 个人动产质押贷款
 第二十七篇 个人订单贷款
第二部分 案例篇
 案例一 汽配城市场优质经营者个人助业贷款
 案例二 水产品批发市场优质经营者个人助业贷款
 案例三 茶市场优质经营者个人助业贷款
 案例四 建材市场优质经营者贷款
 案例五 农贸市场商户批发贷款
 案例六 钢材市场单循环联保贷款
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章节摘录

　　【贷后管理】　　（一）客户经理须及时跟踪权证办理情况，对于未能在约定期限（贷款发放之
日起3个月）内取得卖房款项的情况，须及时通知贷后管理岗并按合作协议约定要求担保方履行担保
责任；同时，客户经理需在日常管理中关注担保方及业务来源渠道方推荐的业务的资产质量情况，一
旦发现其推荐业务出现多数逾期等异常情况，须及时报告贷后管理岗。
　　（二）客户经理须按季对担保方进行贷后检查，并按月提交合作业务明细台账和保证金账户余额
对账单，按季提交贷后检查报告。
　　（三）贷后管理岗定期／不定期检查保证金是否足额、贷款资金划转、冻结及解冻是否符合规定
；跟踪权证是否在规定时间内办妥并做好台账登记。
　　【风险控制】　　（卖方）赎楼转按揭贷款业务流程中可能会发生银行发放贷款归还卖方原按揭
贷款并解押后，买卖双方因故未办理过户手续以致卖方无法取得售房款以归还银行贷款。
针对这种可能存在的风险，银行采取以下风险控制方案：　　（一）在签约（卖方）赎楼转按揭贷款
的同时，与客户签订办理“同名转按揭贷款”相关手续所需资料。
　　（二）贷款期限到期日，客户房产无法顺利过户，银行即刻从担保公司保证金账户扣收该笔贷款
本息，并要求担保公司补足保证金。
　　（三）银行将客户原按揭房产重新办理抵押登记，发放同名转按揭贷款，并将贷款款项划转给担
保公司。
　　（四）如果银行将客户原按揭房产重新办理抵押登记不成功，则由担保公司向客户追讨款项。
 　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《银行零售授信产品培训》适合商业银行零售业务条线支行行长客户经理学习使用 。
　　无对公业务不富，无零售业务不稳，对公业务图现在，零售业务图将来。
　　最新银行零售授信产品营销要点，最详尽银行零售授信产品使用理解，通过案例详细解释零售授
信产品，行长送客户经理最好的礼物，对公与对私的组合交叉销售之道。
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