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前言

　　近几年来，银行面临的外部环境发生了急剧的变化。
一些新的银行机构纷纷成立，加入到竞争激烈的金融大军中来。
经过加入WTO后的过渡期，目前外资银行已经完全成为我国金融市场体系的重要成员，正以自己在全
球多年所形成的运作经验急剧分割国内银行的现有优质客户。
与国际监管理念的日益接轨，使国内银行的发展正面临越来越严格的资本约束。
全面风险管理理念的引入，使国内银行认识风险的视角、技术都有了质的飞跃。
产业界出现了规模化、网络化、链式化和总部经济化等新特征。
这些对银行的产品创新、组织架构、服务模式、运营理念都产生了新的要求。
每家银行在这个日新月异的社会经济氛围中都在积极变革，都在寻找并巩固自己的市场位置。
银行变革对客户经理的影响是巨大的。
首先是心理上的，过去那种等客上门、被动服务的时代已经一去不复返，对银行业发生的这种令人眼
花缭乱的变化，客户经理要努力跟上的心情是非常急迫的。
其次是技能上的，过去的银行产品、内部架构相对单一，技能要求不高，只要懂得放款基本就能满足
需要。
而现在则大不相同，无创新就无法赢得客户，就像急流中行船一样，逼得你不走都不行。
再次是生活上的，一天8小时安安稳稳的生活只能留在追忆之中，大部分工作将在8小时之外完成，对
生活的影响显而易见。
与时俱进，再也不是空洞的口号，它与我们每个人都息息相关。
不思进取就无法摆脱落伍、被淘汰的命运。
对广大银行客户经理而言，做个学习型人才从来没有像现在这样紧迫。
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内容概要

　　作者在总结客户拓展实际工作经验基础上专门针对银行客户经理而撰写的一本著作，旨在帮助银
行客户经理增强客户拓展技能，提高客户拓展成效。
《银行客户经理培训教程(修订版)》以如何培训一个适应银行发展及客户需要的客户经理为主线，以
客户拓展流程、客户经理制度和银行产品管理为主要内容，从培训途径与方式的介绍入手，以培训效
果的评价作为结束。
全书结构新颖，理念超前，内容全面，资料详实，以实用性、针对性见长，既可作为银行客户经理培
训的专门教材，也可供银行客户经理及金融业有关营销人员日常阅读。
 《银行客户经理培训教程(修订版)》以如何培训一个适应银行发展及客户需要的客户经理为主线，以
客户拓展流程、客户经理制度和银行产品管理为主要内容，从培训途径与方式的介绍入手，以培训效
果的评价作为结束。
《银行客户经理培训教程(修订版)》结构新颖，内容全面，资料详实，具有很强的实用性。
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作者简介

　　宋炳方，男，山东临清人。
经济学博士，银行客户管理专家，著名培训讲师。
曾在政策性银行、商业银行和政府金融管理部门工作，具有丰富的银行从业经验，是我国银行业中较
早从事客户经理理论研究、实践操作并取得丰富成果的专业人士之一。
　　著作主要有《驾驭集团——企业集团的形成、组织与战略》(专著，1998年)、《银行客户开发与
管理》(合著，负责总撰，1998年)、《银行客户培育与维护》(专著，2001年)、《与政府官员谈地方金
融》(专著，2005年)。
此外，《资本市场业务：商业银行业务创新的重要方向》等一批文章获得全国性奖励；执笔的“银行
客户开发与管理系列讲座”曾在《金融时报》上连载。
引起普遍好评。
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章节摘录

　　第一章　图书的选择与阅读一、选择与阅读图书的基本原则选择有价值的图书进行阅读是一个客
户经理学习新知识的有效方式，但客户经理的工作压力很大，需要将大部分时间与精力花在跑客户方
面，根本没时间没必要像学者那样涉猎群书，更没必要仅仅就一个主题加以深度钻研。
对客户经理来讲，可重点选择以下三类图书进行购买并阅读：（1）能给人启迪、对人的思想能带来
强烈冲击、能使人产生新思路的图书，如反映著名企业家工作生活的传记、反映著名企业家经营管理
智慧的访谈等。
（2）操作性强、能对实际工作产生有益指导的图书，如监管部门编写的业务检查类图书、各商业银
行编写的用于培训方面的图书以及银行实际工作者根据自身经历和体会编写的业务指导类图书。
（3）关注社会现实的“快餐类”图书。
这类图书能拓宽客户经理的视野，了解那些大家共同关心的话题，对客户经理提高与客户进行对话、
沟通的水平有很大的帮助。
当然，客户经理到底选择什么样的图书购买、阅读，还与其个人爱好、兴趣、收入水平有关，但无论
怎样，有关银行和客户方面的图书是客户经理必须经常阅读的。
阅读关于银行的图书，使客户经理了解自身；阅读关于客户的图书，使客户经理了解服务的对象。
阅读这两方面的图书，均是为了增强自身的服务能力和客户拓展水平。
为了尽可能地节约时间，增强阅读的效果，建议：（1）在购买图书时，要考虑出版社、作者等因素
，因为作者和出版社的知名度越高，其写作、出版的图书也往往越有价值；（2）在较为空闲时集中
购买一批图书，而不必经常跑书店，因为客户经理毕竟不是研究人员；（3）对一本具体的图书也无
须从头至尾仔细阅读，虽不能一目十行，但也要尽可能选择有实际价值的章节进行重点阅读。
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