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我是xx，主要负责天津、河北、山西区域的全面金融支持工作。
一、汇报下1-7月份重点工作项目的完成情况。
1、 近期第一大重点工作即为 为确保金融服务业务有序管理，强化重点客户关系维护，挖掘潜在有效订单，支持促进客车的营销工作，对存量业务进行清查及客户回访计划制定及实施。此次回访的完成标准为了解客户业务运行情况（有无逾期欠款、产品质量纠纷、销售人员特殊承诺等）；
2、 完善业务资料落实担保条件：车辆是否抵押、连带担保是否完善，落实担保的真实有效性等；
3、 回访完成后输出《金融服务业务客户回访登记表》该工作按时间节点正常推进

2、由于客车业务需要对区域进行了重新的划分，将安排专人全面负责北京市场的业务。故于2011年5月对北京市场的现有业务和存量业务与徐龙军科长进行了交接。现已交接完毕。
3、2011年上半年由营销组织的各地产品巡展及推介活动，我部全力配合客车对市场部、经销商进行培训交流和推广工作。并在北京、天津、内蒙等地得到不错的反响。
4、为了更好开展经销业务。按照金融服务部要求督促北京、天津地区的经销商签订入网协议，该工作已于规定时间内完成
5、 截至7月底之前已将所负责区域超过3个月的未办理抵押登记的车辆进行了划分，将可以办理抵押的业务已全部办理完成，将无法办理抵押业务的已做出情况说明。
6、 为了更好培养管理能力，制作所负责区域的订单台帐，对所负责区域的订单进行统计并于每周五向市场运营科进行订单信息反馈。现按时间节点正常推进。

二、管理项目完成情况汇报：
1. 产品方面：根据竞争对手的金融产品和所在区域客户特点制定相应的产品组合方案。
2. 资源管理方面：整合所负责区域的银行资源，将订单集中在1-2家银行进行放款，这样可以大大提高银行客户经理积极性，从而缩短放款周期。
3. 订单管理方面：为全面支持销售工作将现有的7天反馈制度调整为从受理订单到排产不超过5天。
4. 计划管理：根据年度分解目标计划提前与各市场部经理沟通，统一安排考察时间表。
5. 渠道管理：主要的工作就是提升渠道作业能力 对业务熟练程度较弱的渠道进行金融产品、流程及作业事项的培训。
6. 促销管理：下沉市场，积极参与意向订单的开放并积极跟进洽谈，体现金融服务促销意识。
7. 风险管理:由于所负责区域无风险订单，但为了防患于未然，总结风险案例并进行分析，在日常工作中向市场部进行讲解，提高市场部人员风险意识。
8. 培训管理：由于业务部频繁调换市场部经理。在这个特殊时期，针对目前客户的市场及人员调整，及时跟进业务衔接，对新任职人员主动培训交流，从基础推动金融服务业务。
下面我对1-7月份计划完成情况向各位领导做下汇报：
华北区域年度计划为：实体产品216台、金融产品108台。占比50%。1-7月份实体产品实际完成59台，金融完成33台。占比为56%。按照年度计划正常进行。
三．1-7月份在销售过程中市场作业过程中存在的问题及解决措施：
天津市场存在问题：天津光大银行中北支行：
天津地区一般数量较大的订单都通过租赁来解决融资的问题，只有零散的个人贷款订单才操作光大银行的个人按揭业务，又由于天津区域客车销售量有限，这样就形成一年只能向光大银行提报5-10台，全年贷款额在300万左右，无法引起银行的重视，放款时银行优先选择贷款额较高的其他企业的订单进行放款，致使天津区域放款周期较长
解决措施：希望银行资源部可以统一协调，利用全系列产品可融资的优势，将天津地区的商混的订单捆绑式定期提报到天津光大银行，这样就能引起银行的足够重视，调动银行客户经理的积极性以此来提高放款效率。
河北市场存在问题：由于抵押原因，廊坊、邯郸等城市无法继续开展金融业务。张家口地区目前只有大连银行可以在当地车管所备案，可以办理抵押业务，但是手续非常繁琐且每次都需协调公关。目前大连银行又暂停业务，河北地区面临无银行资源可用。
解决措施：希望银行资源部可以找出一家可以携带银行资料原件前往当地车管所进行备案的银行来开展河北地区的业务。
山西市场存在问题：山西区域竞争对手（如金龙、青年）针对大型客运集团都采用零首付 利率上浮10-20%的金融产品。我公司只有XX租赁和交通银行与之抗衡，但由于XX租赁手续费较高，交通银行无法开展法人业务。故竞争力劣势明显
解决措施：希望银行资源部协调交通银行按照协议规定开通法人按揭业务。并针对大型客运公司开通（5%+5%）XX租赁产品。
最后一个是产品方面在实际操作中遇到的问题的问题：
北京银行个人按揭产品
(1) 一个自然人名下只允许贷款购买两台车辆，其余增加车辆不能够实现个贷贷款。这种情况下就会出现个贷客户重复订单不能够实现贷款的情况。
(2)购置税发票：北京银行要求客户提供购置税发票，由于车辆上牌时必须要有购置税以及交强险.所以不需要提供购置税发票
(3)要求客户自行前往柜台办理借记卡，客户通常平时都在运营班车，很少有时间去办理借记卡
解决措施：（1）建议由银行资源部与北京银行沟通增加自然人个人贷款的数量
(2)建议银行只需要控制车辆登记证即可，购置税以及交强险可以不控制，建议银行资源部与银行沟通去除不必要的手续。
（3）建议银行协助客户办理用于还款的借记卡，由于身份证等资料齐全只需要客户同意即可由银行帮助办理客户还款的借记卡，同时银行可以准确无误的记录借记卡号方便操作
四、下月工作计划
1.在销售计划方面 华北区域剩余年计划量为75台，月均15台。本月计划8台，实际完成9台。按年度计划要求正常进行。
2.为了完成8-12月实现金融销售75台，年度108台的金融销量目标。需要做以下工作。（看汇报材料）
