
第一图书网, tushu007.com
<<优秀信贷客户经理基础知识>>

图书基本信息

书名：<<优秀信贷客户经理基础知识>>

13位ISBN编号：9787504950789

10位ISBN编号：7504950785

出版时间：2009-9

出版时间：中国金融

作者：孙建林 编

页数：317

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<优秀信贷客户经理基础知识>>

前言

中信银行行长陈小宪博士提出现代商业银行的经营理念是“效益、质量、规模”。
效益是指银行作为经营货币这种特殊商品的特殊企业，也和其他任何企业一样，必须在合法合规的前
提下，把最大限度地获取利润作为经营的首要目标。
质量是指银行经营货币的风险具有多样性、隐蔽性和滞后性，因此对于获取的利润，必须是建立在良
好质量的基础之上，不可以让不良资产吞噬掉银行的利润，甚至出现亏损和倒闭。
规模是指银行为了获取更多的利润，必须不断稳健地扩大业务范围和经营规模。
对于“效益、质量、规模”这三者之间的关系，浓缩为两句话就是：“追求滤掉风险的发展，获取有
质量的利润。
”银行良好的经营理念，是商业银行总行、分行、支行各级行长们努力的目标，也是需要靠客户经理
来落实的。
优秀的信贷客户经理对于银行来说，就如能征善战的士兵对于军队来说一样重要。
但优秀信贷客户经理从哪里来呢？
这本书又会有什么帮助呢？
每年都有许多的年轻人希望进入银行工作。
银行也许每次只有几十个招聘名额，就会有成千上万人报名。
这些年轻的学士、硕士、博士以及日益增多的海外归来学子们，有着共同的特点，就是都受过良好的
高等教育，年轻有活力，充满着热情和朝气，怀着对银行的敬畏，对工作的渴望，通过了层层筛选过
关最终进入银行。
他（她）们有着良好的素质和学识基础，但缺乏的就是银行基本知识和实践工作经验。
而如何能迅速进入工作状态呢，这本书，或许就是一本很好的入门指导。
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内容概要

本书分为三个部分，第一部分是信贷业务概论，对信贷业务意义、政策、原则、分类、风险、职责以
及信贷客户经理和信贷规章制度进行了介绍，有助于读者对信贷业务有一个全面系统地认识。
第二部分则重点介绍信贷客户经理的素质，包括品德片、志向篇、才能篇、营销篇和风险篇，基本涵
盖了信贷工作各方面对客户经理个人素质的要求。
最后，第三部分对信贷业务的相关知识进行了介绍，包括银行监管类、资产管理类、信贷管理类、信
息系统类和业务知识类，全面详细地归纳了基本业务知识，是客户经理开展进一步工作的理论基础。
本书具有较强的实用性、指导性、知识性和哲理性，既可以作为商业银行客户经理的自学读本，也可
以作为商业银行开展客户经理培训的指导教材。
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章节摘录

对于有能力、出业绩的客户经理，要大胆提聘，多给予人力和财力资源的支持，多给他任务。
当部门内有职务空缺时，应首先从本部门的员工中物色，慎重考虑认为确无合适人选时，才从外部招
聘。
这种内部优先的晋升机制向客户经理表明，只要你肯干且有能力，就不会被埋没。
这也会创造一个良好的风气，激励客户经理从长远考虑自己同信贷部门的关系。
从外部来的领导者，应比原有人员的能力强，这样才能带动信贷业务的开展和使原有人员信服和便于
领导。
即使是优秀的客户经理在提升时也要看其是否能胜任，有时客户经理中有成绩超群者，但提升起来做
管理工作的结果却不很理想，原因是个人能力虽强，但不善领导和借助部属来提高业绩。
对此，应进行提职培训和工作指导，或不予提升而给予其他相应的奖励，如专职制度。
人事任免要慎重，不能搞滥竽充数，要做到“宁可虚位以待人，不可滥人以充位”。
对领导职位上的人员也不能频于更换，走马灯式的任免只能使人感到无所适从。
领导对于提升的客户经理要谈话，予以鼓励、指出不足，并提出要求。
对条件略逊而未能提升的客户经理也要谈话，倾听意见和抱怨，避免因想不开而进入“不良循环状态
”。
不良循环状态是客户经理因思想和工作上的消极，领导对其评价低，由此导致其进一步的消极，领导
评价更低，如此循环下去难以扭转。
领导应使每位客户经理都走上良性循环状态，即客户经理由于思想和工作上的积极，领导对其评价高
，由此产生进一步的积极，领导评价更高，如此循环下去对信贷业务和客户经理个人两方面都有好处
。
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编辑推荐

《优秀信贷客户经理基础知识》：自学：如果您是位经理，可以从中自学到许多商业银行信贷业务的
基础理论和业务知识。
培训：如果您是位银行行长，可以购买本书用于培训或发给客户经理学习以提高其业务水平。
教学：如果您是位财经学校的老师，可以让学生们从这本实践性很强的书中了解银行实务。
研究：如果您是位政府监管部门官员，可以通过这本书研究银行开展信贷业务的实际情况。
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