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从本质上看，市场和客户是实现银行价值的惟一载体，

银行竞争实际上是对优质客户服务权的争夺，要通过优质服

务谋取最大利益，就要站在帮助客户实现价值的高度，深 入

理解服务内涵，追求银行与客户的双赢。所以要认真研究跨

国公司在华企业的金融需求特点，以增进跨国公司业务的金

融服务与客户需求的契合度。从跨国公司的运作和与银行的

往来中可以看出跨国公司的金融需求特点：

!一"全面的、一体化的服务需求

跨国公司希望在国内与银行建立全面的业务合作关系，

并希望银行提供全面本、外币金融服务，服务范围从公司 业

务到个人业务，从资产业务、负债业务到结算、理财等中介业

务，并要求商业银行从总行到分支行将跨国公司在全国各地

的投资企业视为一体，以统一的服务标准提供服务。

!二"复杂多样的融资需求

在融资方式上，跨国公司在华 投 资 企 业 的 需 求 范 围 较

广，一般要求银行提供综合授信，在融资期限和时效性方面，

要求银行提供长期的、可随时支用的贷款承诺；在担保方 式

上，除了备用信用证、外汇质押、固定资产抵押，母公司担保

或第三方担保等几种保证方式外，往往要求银行接受应收账

款抵押、动产抵押、质押贷款和安慰函等，有的还要求信用贷

款，在价格方面，要求银行提供优惠利率等。

（三）创新的授信产品需求

（=）全国统一授信：出于管理集中，降低交易成本和管理

成本，解决不同分支机构融资能力不同等方面考虑，跨国 公

司在华企业希望得到全国统一授信，即希望银行以跨国公司

在国内的总分支机构作为一个整体考虑其资金需 要 和 授 信

政策，并向其中国总部提供授信额度，其下属分支机构 在 额

度内可以异地使用该授信额度。C9D 提供买方信贷或消费信

贷：买方信贷或消费信贷可以促进销售、降低坏账率、提高现

金销售率，一些生产高新技术产品的跨国公司在华投资企业

对此有浓厚的兴趣。C<D保理业务：开办国际国内保理业务可

以有效地解决很多企业所面临的应收账款问题，有效改善其

资产负债结构和相关财务比率，降低成本，提高理财效率。C>D
票据业务。

（四）高效的资金管理要求

越来越多的跨国公司在华企 业 希 望 通 过 建 立 跨 地 区 的

内部资金结算网络，来实现中国总部对各地子公司资金的统

一调度，提高资金周转速度，降低财务成本，并希望通过银行

的电子银行服务实现实时查询、资金调拨、个性化报表 和 银

行会计系统与客户会计系统实现对接等。许多零售跨国企业

希望银行提供上门收款和零钞兑换等现金管理服务，在国际

结算方面，要求银行的汇路和资金清算系统畅通、快捷。

（五）迫切的债务管理和资产管理需求

跨国公司的在华企业对银行各项产品的价格非常敏感，

在防范汇率、利率风险方向，跨国公司对外汇通知存款、双重

货币存款，货币互换，远期外汇买卖等有助于规避风险 和 提

高外汇资金收益的金融工具需求迫切。

（六）银行科技支持和创新能力的需求

跨国公司对国外的银行业务品种比较熟悉，所以一方面

跨国公司的在华企业经常会提出一些国外银行 采 用 的 金 融

产品和服务，而国内银行往往尚无现成的操作制度，需 要 进

行金融创新：另一方面，常常会提出相对国内银行目前 科 技
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支持能力而言较为超前的金融需求，如许多跨国公司的地区

或中国总部要求实时查询全资子公司的账户和资 金 往 来 情

况，这要求银行迅速提高科技应用水平和新产品开发速度，

以满足跨国公司客户的需求。

（七）综合的财务顾问服务需求

跨国公司在设立初期，往往需要了解掌握国家外汇管理

政策，国内金融市场及政策，投资审批政策及项目投资配套设

施等，需要银行提供政策咨询，对国内合作伙伴进行资信调查

以及提供融资计划等前期财务顾问服务。在项目建设期间，跨

国公司需要财务监理服务，以尽可能节约投资。在项目运作过

程中，不仅需要银行提供对不同币种的债务进行汇率和利率

的风险管理，还可能需要对产品买方进行资信调查等。

（八）个人银行业务需求

跨国公司在华企业为了吸引并挽留人才，保持员工队伍

的稳定性，往往会制定一些福利补贴政策，尤其在解决雇 员

的住房政策方面，非常希望银行能够合作帮助实施这些福利

政策。同时，跨国公司高级管理人员多为外籍人士，个人外汇

服务方面的需求较高，如个人外汇卡、外币代发工资和个 人

结售汇等。

以上是在华跨国公司的金融需求特点，这些特点使得我

们能够进一步明确中资银行与跨国公司打交道时 如 何 来 更

好地开展营销服务工作，赢得客户，获取利润。

针对以上对跨国公司金融需求特点的分析，使得我们更

清楚跨国公司需求什么，我们的营销目标、措施是什么。

（一）明确目标和任务

=B加快重点区域的全面营销。省会城市、长江三角洲及东

部沿海、珠江三角洲及东南沿海和环渤海地区是我国经济发

达地区，商业机会和发展机遇较多，也是跨国公司在华投 资

的集中区域。四类重点区域中的上海、天津、北京、大连、山

东、宁波等地域要作为跨国公司营销的重点区域。

9B加大重点行业的营销力度。各行的开发区和新科技园

区是跨国公司的业务重点行，要以此为突破口，采取多样 化

的营销手段，重点拓展开发区和园区的跨国公司客户。

<B选择切入时机和产品，加大新产品的营销力度。各行应

该选准时机，主动了解跨国公司的金融需求，发掘与跨国 公

司合作的业务切入点。可以以住房基金业务，全国性结算网

络，财务和投资顾问，项目评估，工程预决算等优势业务作为

与客户接触的突破口，通过这些业务与国际企业建立联系，

并逐步推进我行与跨国公司的全方位合作，也可利用社会经

济热点的转换向客户介绍我行的新业务品种。

要大力推广现金池，法入账户透支，保理业务，经销商融

资，电子支付等新产品，如对集中管理的跨国公司在华 企 业

要营销现金池这一拳头产品，对单个外商投资企业要推广电

子支付手段等。

>B对不同发展阶段的跨国公司采取不同的营销策略。对

处于试探渗透阶段的跨国公司，应及早抓住跨国公司的投资

信息，并重点营销信息咨询，协助审批和项目评估等到 财 务

顾问业务，以及办理开户、设计金融服务方案和宣传介 绍 等

工作。对进入正常运营阶段的跨国公司，可在全面评价其资

信的基础上，重点营销贷款、结算服务，对已经成熟获利的跨

国公司，应根据其较为强烈的资金管理和增值需求及员工福

利安排等方面的要求，重点营销我行的管理财务顾问、住 房

基金、个人综合贷款等产品。

!二"开辟多种营销渠道

=B直接营销。要密切关注跨国公司收购上市公司法人股

和国有股动向，积极开展营销工作。

9B通过政府部门和行业主管部门营销。要与政府部门和

行业主管部门建立密切的合作关系，及时收集、整理政 府 部

门和行业主管部门有关跨国公司在华投资项目 和 投 资 政 策

的信息，积极寻找客源。

<B通过地区间的推荐进行营销。向兄弟地区推荐客户，实

现客户资源和信息的共享。

>B通过存量客户的推荐进行营销。要不断完善和巩固与

现有外资企业的合作关系，力争通过他们的宣传渠道，推 荐

获得更多的客户资源。同时，要充分发挥传统业务优势，因为

各行业的中资大型企业是我行客户的重中之重，也是跨国公

司来华投资首选的合作对象，从这些企业合资信息中，可 以

很快掌握到跨国公司的投资信息，为组织营销创造先机。

;B与外资银行联合营销。因服务网点少，人民币业务限制

等因素，同时为了向跨国公司提供较全面的服务品种，外 资

银行愿意将一些跨国公司客户和业务推荐给国内银行，或者

与国内银行就跨国公司的金融需求联合提供服务方案。各行

要充分利用人民币全面开放前的时间差，积极开展与外资银

行的合作，在合作中要采取超越对手而不是打败对手的竞争

方式，寻求双赢，争取获得更多的客户资源和市场份额。

参考文献：

C=D卢泰宏《跨国公司行销中国》贵州人民出版社 9::9B=
C9D邵晨《国际企业管理导论》厦门大学出版社 =EEEBE
C<D戚世忠《国际贸易结算》浙江大学出版社 =EE>B=9
C>D张亦春《货币银行学》厦门大学出版社 =EE;BF
C;D孟林明、林志扬《市场营销学》江西人民出版社 =EE;B<
CGD有关网站外经贸信息

;>


