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前言

中国金融出版社第三编辑室的戴硕主任在审阅完这本书稿后，问了我三个问题。
作为总行的部门总经理，为什么反而要写一本给基层客户经理看的书？
作为银行信贷业务指引，为什么这本书很多篇幅反而都是在写风险？
作为自学和培训教材，为什么每部分文字反而都很简短？
许多年前，有位新入行的客户经理走进我的行长办公室，请我在提款通知书上签字，好为借款人发放
贷款。
我说：“请先把借款合同拿给我看看。
”他吃惊地望着我：“什么，提款还要有合同啊？
”这下可是轮到我吃惊地望着他了：“什么，你不知道提款前要先签合同啊？
”近十年随着中国经济的快速增长，各家商业银行的机构网点也在迅速扩张，每年都有许多年轻人进
入银行业工作。
他们勤奋工作却是仓促上阵，对银行的制度和流程缺乏了解。
像上面所说的客户经理，是个别但却是典型的情况，可能就是他的领导叫他来办事但没交代清楚。
由此，我萌发了写本给信贷客户经理看的书。
虽然各家银行都会有自己的培训教材，但我作为有过20年信贷经营管理经历的人，把自己的所见所想
告诉基层的客户经理，可能是受欢迎的。
当然，本书的内容需要得到客户经理的认可和接受，才能有效地用之于工作之中，这就是写作这本书
的出发点。
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内容概要

　　本书分为两个部分，第一部分对信贷业务品种进行了详细介绍，包括公司信贷业务、国际贸易融
资业务和私人信贷业务，便于客户经理全面系统地熟悉基本业务，为开展业务打下坚实基础。
第二部分对信贷业务的六个阶段，即贷款调查阶段、贷款审查阶段、贷款审批阶段、贷款发放阶段、
贷后管理阶段、贷款回收阶段中贷款风险的关键点进行了提示，对客户经理经办具体业务具有很好的
指导作用。
本书汇集了作者多年工作的经验，不仅有助于商业银行客户经理提高自身的业务水平，是一本很好的
业务指导用书，同时也是相关研究者及感兴趣的读者了解银行信贷业务实务的参考用书。
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作者简介

孙建林，中国人民大学国际金融专业经济学硕士。
在国家发展与改革委员会外经贸司工作过5年。
1988年7月到中信银行，曾任总行信贷部副经理、总行国际大厦营业部总经理、总行信用审查部总经理
、福州分行副行长、总行营业部副总经理。
现任中信银行总行信贷管理部总经理。
北京市金融学会和国际金融学会常务理事、中国银行业协会从业人员资格认证专家委员会委员。
在国家主要金融期刊发表30多篇论文。
著有《商业银行信贷管理》、《商业银行授信业务风险管理》等专著。
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章节摘录

插图：4．还款来源风险有的客户经理在对企业作贷款调查时，往往重视企业资信的好坏和担保条件
，而对还款来源却过问较少，最多在调查表上简单写道：以经营收入来源还款。
由于贷款期限一般都是半年或一年，因此对于还款来源，可能企业财务人员或客户经理会讲，到时候
再说吧。
但是若事先不确定好还款来源，你能或你敢贷给他吗？
在我国，有些生产企业，尤其是国有企业，规模是很大，但贷款到期时却没有资金可用于还款，资金
都被厂房设备、原材料、半成品、库存产品或应收账款占压着，没有现金流。
因此，客户经理必须问清楚企业的还款来源，必须引起企业财务人员的重视。
企业只能以现金流来清偿银行贷款，而其现金流的主要来源有经营活动中的商品销售收入、所有者权
益增加、资产变现、举借新债。
对于银行来讲，贷款到期时，企业只要能还得上贷款本息，银行并不会在意其资金来源。
但至少在放款前，确定好还款来源是必要的。
不同种类的贷款其还款来源不同。
短期流动资金贷款主要解决企业季节性、临时性资金需要。
这种贷款发放后，一般会直接增加企业的存货，并随着产品的生产、销售、应收账款的收回得以归还
，具有自偿性特征，因此，企业偿还贷款的资金来源主要是销售收入。
客户经理计算并确认借款人今后有足够的资金可用于归还贷款后，并不能就此认为万事大吉，还应注
意的是，有什么措施能对这些资金加以控制。
最基本的做法是，指定专门账户，要求企业将销售回款都打入该账户，银行作定期或不定期检查，确
保还款资金不流失。
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编辑推荐

《优秀信贷客户经理业务指引》：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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