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前言

　　本教材以如何培养一个适应金融行业发展的客户经理为主线，全面系统地对金融客户经理的操作
实务进行了介绍。
全书用十二章的篇幅，对金融客户经理的推销策略、财务报表分析、客户风险管理以及客户经理的管
理等内容进行了全面系统的介绍和讲解，理论联系实际，内容清晰易懂，具有较强的实用性和可操作
性。
本教材章前提出学习目标，章后附有案例、模拟实训，形式多样，内容丰富。
本教材既适合高等院校财经专业教学使用，同时也可作为金融机构相关从业人员的业务用书。
　　本教材的主旨在于训练金融客户经理的实务操作水平，增强读者的实战能力。
本教材的特色在于：第一，结构设计合理、体系完整。
本教材关于金融客户经理理论和实践的阐述系统、完整，结构设计既符合金融客户经理的营销活动程
序，又包括搜寻金融企业目标客户，拜访金融企业目标客户，金融客户异议的处理，以及与金融客户
达成交易等。
第二，内容充实并具有前瞻性。
本教材分别针对商业银行客户经理、证券公司客户经理、保险公司客户经理营销实务进行了分析，适
应了混业经营的大趋势，使读者更好地理解金融客户经理的操作实务。
第三，理论联系实际。
本教材充分吸取了金融客户经理最新的研究成果，有效联系金融客户经理的实践，并结合我国的现实
情况，力求既有一定理论深度又便于实际操作。
在体例编排上有案例分析和模拟实训，以期让读者在案例分析中能够身临其境地感受所学所知，从而
锻炼与完善自身的相关能力。
　　本教材由黄琳副教授负责编写第一、二、三、四、五、六章，石飞副教授负责编写第七、八、九
、十、十一、十二章。
谢治春、彭晓华提供了大量案例。
广东金融学院工商管理系主任刘志梅教授对本书的编写给予了大力支持。
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内容概要

　　《金融客户经理实务》以如何培养一个适应金融行业发展的客户经理为主线，全面系统地对金融
客户经理的操作实务进行了介绍。
全书用十二章的篇幅，对金融客户经理的推销策略、财务报表分析、客户风险管理以及客户经理的管
理等内容进行了全面系统的介绍和讲解，理论联系实际，内容清晰易懂，具有较强的实用性和可操作
性。
本教材章前提出学习目标，章后附有案例、模拟实训，形式多样，内容丰富。
该书既适合高等院校财经专业教学使用，同时也可作为金融机构相关从业人员的业务用书。
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第六章　金融客户异议的处理
第一节　金融客户异议概述
第二节　处理客户异议的基本步骤及策略
第三节　客户异议处理办法
第七章　与金融客户达成交易
第一节　成交的信号和条件
第二节　金融客户成交的常用方法
第八章　金融客户经理的商务礼仪
第一节　基本服务礼仪
第二节　银行客户经理接待顾客的技巧
第三节　证券客户经理接待客户技巧
第九章　金融客户风险管理
第一节　金融客户风险概述
第二节　金融客户风险预警与监控
第三节　财务报表分析技能
第四节　非财务因素分析技巧
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第一节　金融客户关系维护概述
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第一节　贷前调查阶段
第二节　信贷调查报告的撰写
第三节　信贷审查阶段
第四节　贷后管理
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第一节　证券经纪人概述
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第五节　证券经纪人面临的风险及其防范
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章节摘录

　　第一，按经济收入进行的分类。
经济收入分为总收入、可支配收入和可任意支配收入三种，其中最后一种与银行关系最为密切。
按收入的多少，一般可将个人客户划分为三个层次。
一是高收入阶层。
包括演艺界、体育界明星；政府机构及公司等高层官员；特殊职业或技能者，如证券分析师、律师、
注册会计师、资产评估师等；部分政府及公司的高级雇员等。
二是中等收入阶层。
主要指工薪阶层，比如政府、公司、事业单位或组织的一般雇员；无特殊专长或技能的职业从业者；
以体力和一般智力谋生者等。
三是低收入阶层。
在我国，主要是城镇下岗、待业人员，农村中的进城打工人员及在家务农的农民等。
　　根据我国国家统计局2002年9月发布的《首次中国城市居民家庭财产调查总报告》所披露的信息资
料看，10%的高收入户占全部城市户财产总量的45%，10%的低收入户仅占城市户财产总量的1.4%，两
者的差距为32倍，这也基本上反映出我国城市居民家庭间的收入差距。
　　第二，按年龄结构进行的分类。
年龄结构反映个人所处生命周期的不同阶段，以及由此所决定的个人在人生不同阶段的价值取向、行
为特征、收入与财富状况、支出偏好等多方面的差异，这是商业银行对个人客户分类的一种重要依据
。
一是青少年型，包括少年儿童、在校大中专院校学生以及工作不久的年轻人；二是中年型，其年龄大
多在35～55岁之间，他们年富力强，事业有成；三是老年型，主要包括离退休后领取养老金安度晚年
的个人客户。
　　第三，按心理动机进行分类。
心理动机是指决定并推动人们行为活动的心理性因素。
不同客户间，只要有类似的心理动机，一般就会有类似的行为；而同一客户，出于不同的心理动机，
则会有不同的行为。
所以，分清心理动机的异同，是有效增强对个人客户营销的重要条件。
一是求利型，即与银行交往的目的主要是经济收益，为此他们常常注重走访或了解各家银行网点，通
过分析对比作出最佳选择。
二是求便型，即注重银行业务效率，希望得到就近、简便、快捷的高效服务。
三是求稳型，即主要看上银行的保安措施严格，经办手续严密，相对而言，使客户无论是进行资金的
借贷，还是汇兑或兑换等，都感觉到稳妥安全。
四是求密型，即有强烈而严格的保密要求。
比如，有的人存钱时怕亲友知道后找其借用，还有的人借款时怕同事知道后感觉没面子，等等。
　　⋯⋯
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编辑推荐

石飞和黄琳主编的《金融客户经理实务(管理应用型经管类高等院校专业能力拓展系列教材)》以如何
培养一个适应金融行业发展的客户经理为主线，全面系统地对金融客户经理的操作实务进行了介绍。
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