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内容概要

客户经理制是商业银行服务理念和经营机制的创新。
客户经理制能够适应金融市场激烈竞争的需要，适应商业银行市场营销观念发展的需要，适应金融创
新的需要，适应强化金融风险管理的需要，适应商业银行企业文化和行为价值提高的需要。
客户经理制已经成为当今农村合作金融机构的基本营销制度，客户经理发挥作用的大小直接影响其市
场拓展的效果与经营绩效。
因此，如何提高客户经理的素质与能力就成为农村合作金融机构持续关注的重要课题。
尤其是在目前中国的村镇银行正日益成为外资银行觊觎的“蛋糕”和内资银行“抢滩”目标之际，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。
可见，对优质客户的营销必然成为内、外资银行共同关注的焦点。
这就迫切需要农村合作金融机构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
需求变化的需要，这也是竞争中求生存，危机中求发展的必由之路。

客户经理工作的重点在于营销产品，难点在于维护客户关系，关键在于提高自身素质。
与时俱进，在变革中不断学习和提高，是客户经理应该奉行的行为准则。
获取一本适用的专业书籍，无疑将对客户经理的学习和成长大有裨益。

为配合客户经理制的实施，满足农村合作金融机构培养高素质金融人才一一客户经理的需要，由农信
银资金清算中心组织全国相关经济、金融类院校长期从事金融教学科研的一线教师编写了全国农村合
作金融机构业务培训教材之《客户经理管理》。

本书遵循“精练、必需、适用”原则，详略得当，取舍有度。
力求做到理论联系实际，内容务实新颖，通俗易懂；结构安排合理，详略得当；经典案例等栏目生动
鲜活，贴近客户经理工作实际，其突出特点是：
第一，全面系统性。
本书系统地介绍了客户经理制的组织架构与管理体系；全面阐述了客户经理的工作职责、工作原理、
职能作用以及客户经理管理的最新发展；重点突出了客户经理的营销理念、营销技能与技巧；着重详
尽介绍了客户关系管理与维护的方法；阐述了客户风险管理的内容与策略；介绍了客户服务文化与客
户经理的营销礼仪；并始终贯穿“以客户为中心，以市场为导向”的经营理念，强调客户经理在实施
客户经理制中的重要地位和关键作用。

第二，实践性。
根据农村合作金融机构的特点和对人才需求的实际，本书侧重于对基本理论、基本方法、实务操作能
力的培养和提升，配有案例专栏和模拟实训内容，以便更好地帮助读者消化理解并掌握客户经理必备
的知识与技能，增强本书的参照与指导意义。

第三，前沿性。
本书吸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
。
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