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内容概要

随着金融全球化的发展，我国金融机构的业务也随之日新月异，尤其是在中间业务的发展过程中，综
合业务的开展推进迅速，商业银行经营的竞争也由传统的存贷款业务的竞争转向以中间业务和优质服
务为主导，金融客户经理队伍在这种形势下应运而生并发展壮大。
　　金融客户经理在金融业内部是一个新兴的、特殊的工作群体，在金融业市场化进程中，起着举足
轻重的作用。
广东金融学院的杜晓颖等教授从金融机构客户经理制的产生、发展及管理的角度出发，编写了《金融
客户经理》一书，全书用八章的篇幅，将金融客户经理的职业素养、市场营销、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。
该书既适合高等院校财经专业教学使用，同时也是金融机构相关从业人员一本难得的业务用书。
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编辑推荐

该书系统、准确地介绍了我国商业银行个人银行业务中客户经理的基本理论与实务，包括个人客户经
理概述、个人客户经理职能和作用、个人客户经理应具备的基础知识、个人客户经理的专业技能、个
人客户的开发、个人客户经理职务评定及考核、境外商业银行个人客户经理管理、个人客户经理管理
经验和实务。
该套丛书结合我国最新的个人银行业务的实际，以上岗资格培训和履岗能力培训“必修”课的方式，
系统、全面、生动地介绍了当前我国商业银行个人业务九个方面的基本理论与实务操作，是我国商业
银行个人业务从业人员学习、从业资格培训以及履行岗位职责，提高履岗能力的读本。
该套丛书具有实用性、可操作性和可借鉴性的特点。
适合于社会大众深入了解银行个人业务知识。
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