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前言

　　客户经理制是商业银行服务理念和制度的创新。
客户经理制能够适应金融市场激烈竞争的需要，适应全球经济一体化的需要，适应商业银行市场营销
观念发展的需要，适应商业银行金融创新的需要，适应金融风险管理强化的需要，适应商业银行企业
文化和行为价值提高的需要。
尤其是在全球经济一体化的今天，国际金融形势错综复杂，特别是美国的经济放缓、金融的动荡和次
贷危机的蔓延，对日益国际化的中国银行业是异常严峻的考验。
而中国金融市场对外资银行的全面开放，使得中外资银行的同台竞争尤为激烈。
谁能拥有更多的优质客户资源，谁就能抢占市场先机，在竞争中处于有利地位。
因此，对优质客户的营销必然成为商业银行共同关注的焦点。
这就迫切需要商业银行培养造就一支高素质的客户经理队伍，以适应激烈的市场竞争和客户需求的变
化，这也是商业银行竞争中求生存，危机中求发展的必由之路。
　　为配合商业银行客户经理制的实施，满足高职高专院校培养实用型金融人才——客户经理的需要
，中国人民大学出版社组织长期从事金融教学科研的一线教师和既有丰富金融理论又有丰富实践经验
的银行从业人员编写了《商业银行客户经理》这本教材。
　　本教材力求做到内容务实创新，结构新颖合理，其突出特点是：　　第一，前沿性。
本教材汲取了同类专业教材的改革成果，吸纳了商业银行实施客户经理制的成功经验。
在教材结构设计上，力求知识的稳定性与内容的前沿性相结合，将金融领域最新的研究成果纳入其中
。
　　第二，实践性。
根据高职高专院校学生的特点和商业银行人才需求的实际，本书侧重对学生基本理论、基本方法、实
务操作能力的培养和训练，配有案例专栏和模拟实训，以进行银行业务情景模拟操作，让学生真切体
验，身临其境。
　　第三，全面系统性。
本教材系统介绍了商业银行客户经理制组织架构与管理体系；全面阐述了商业银行客户经理制的基本
原理、主要方法以及最新发展；重点突出了商业银行客户经理的营销理念、营销技能与技巧。
本教材始终贯穿商业银行“以客户为中心，以市场为导向”的经营理念，强调客户经理在商业银行客
户经理制实施中的重要地位和关键作用。
本教材知识体系完整，并专门编写了本书配套的习题与实训材料，使本教材内容更加翔实独特，便于
不同教学对象在使用时扩展和取舍。
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内容概要

本教材系统介绍了商业银行客户经理制的组织架构与管理体系；全面阐述了商业银行客户经理制的基
本原理、主要方法以及最新发展；重点突出了商业银行客户经理的营销理念、营销技能与技巧。
教材侧重于对学生基本理论、基本方法以及实务操作能力的培养和训练，配有案例专栏与模拟实训，
便于学生进行银行业务情景模拟操作。
教材遵循“精练、必需、实用”的原则，详略得当，取舍有度。
不仅适合高职高专院校经济类专业学生使用，亦可作为商业银行从业人员培训参考之用。
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章节摘录

　　对宏观经济环境的风险应关注：信用环境；GDP增长；货币供应量；收入水平及社会购买力；汇
率与利率；贸易政策；价格控制；税收；失业；政府财政支出；通货膨胀，外汇政策及政府的其他管
制等。
　　4）单一法人客户的担保分析与识别。
担保是指为维护债权人和其他当事人的合法权益，提高贷款偿还的可能性，降低商业银行资金损失的
风险，由借款人或第三方对贷款本息的偿还或其他授信产品提供的一种附加保障，为商业银行提供一
个可以影响或控制的潜在还款来源。
商业银行与借款人及第三方签订担保协议后，当借款人财务状况恶化、违反借款合同或无法偿还贷款
本息时，商业银行可以通过执行担保来争取贷款本息的最终偿还或减少损失。
担保方式主要有：保证、抵押、质押、留置与定金。
　　第一，保证。
保证是指保证人和债权人约定，当债务人不履行债务时，保证人按照约定履行债务或者承担责任的行
为。
贷款保证的目的是通过第三方为借款人按约、足额偿还贷款提供支持。
在对贷款保证进行分析时，商业银行最关心的是保证的有效性，因此，对贷款的保证人应从以下几方
面进行考察：保证人的资格，具有代为清偿能力的法人、其他组织或者公民可以作为保证人，国家机
关（除经国务院批准），学校、幼儿园、医院等以公益为目的的企事业单位、社会团体，企业法人的
分支机构和职能部门，均不能作为保证人。
保证人的财务实力，保证人的财务状况、现金流量、或有负债、信用评级以及保证人目前所提供保证
的数量及金额，都会影响保证人的偿债能力。
保证人的保证意愿，保证人是否愿意履行责任以及保证人是否完全意识到由此可能产生的一系列风险
和责任。
保证人履约的经济动机及其与借款人之间的关系。
保证的法律责任，保证分为连带责任保证和一般保证两种，由于类型不同，保证人承担的法律责任也
不同，连带责任保证的债务人在主合同规定的债务履行期届满没有履行债务的，债权人可以要求债务
人履行债务，也可以要求保证人在其保证范围内承担保证责任；一般保证的保证人在主合同纠纷未经
审判或仲裁，并就债务人财产依法强制执行仍不能履行债务前，对债权人提供了债务人可供执行财产
的真实情况的，债权人放弃或者怠于行使权利致使该财产不能被执行，保证人可以请求人民法院在其
提供可供执行财产的实际价值范围内免除保证责任。
　　第二，抵押。
抵押是指债务人或第三方不转移对财产的占有，而将该财产作为债权的担保。
债务人不履行债务时，债权人有权依照法律规定以该财产折价或者以拍卖、变卖该财产的价款优先受
偿。
债务人或第三方为抵押人，债权人为抵押权人，提供担保的财产为抵押物。
对抵押应注意以下方面：可以作为抵押品的财产的范围及种类；抵押合同应包括的基本内容：被担保
的主债权种类、数额，债务的期限，抵押品的名称、数量、质量、状况、所在地、所有权权属或者使
用权权属，抵押担保的范围，当事人认为需要约定的其他事项等；抵押物的所有权转移，根据我国现
行《担保法》的相关规定，订立抵押合同时，抵押权人和抵押人在合同中不得约定在债务履行期届满
抵押权人未受清偿时，抵押物的所有权转移为债权人所有；抵押物登记；抵押权的实现。
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