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01 客户关系维护
负责与客户建立并维护良好关系，了解客户需求，

提供个性化银行服务。

02 产品销售与推广

向客户推荐银行产品，提供专业金融解决方案，

并达成个人及团队销售目标。

03 风险管理
对客户信用状况进行评估，协助银行控制信贷风

险，确保资产质量。

银行客户经理职责概述



销售目标01

设定明确的销售目标，包括新增客户数量、贷款

发放额、理财产品销售额等。

02 客户满意度
提高客户满意度，减少客户投诉，增加客户黏性。

03
风险管理目标
严格控制不良贷款率，提高风险识别与防范能力。

年度工作目标设定



关注国内外经济形势、政
策变化及金融市场动态，
为业务拓展提供决策支持。

宏观经济形势分析 行业竞争态势分析 客户需求洞察

了解同行业竞争状况，评
估自身优劣势，制定差异
化竞争策略。

深入挖掘客户需求，提供
个性化、专业化的金融服
务，提升客户体验。

030201

市场环境与客户需求分析
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对现有客户保持定期回访，
了解客户需求和反馈，及
时响应并处理客户问题，
确保客户满意度。

定期回访

为重要客户提供专属服务，
包括个性化产品推荐、优
先办理业务等，提升客户
体验。

专属服务

提供多种增值服务，如投
资咨询、理财规划等，满
足客户多元化需求，增强
客户黏性。

增值服务

现有客户关系维护举措



通过线上、线下多渠道拓展新客
户，包括社交媒体、广告投放、

推广活动等。

多渠道拓展
针对不同客户群体制定个性化营销
策略，提高营销效果和客户转化率。

个性化营销

与其他企业或机构建立合作联盟，
共享客户资源，实现互利共赢。

合作联盟

新客户拓展策略及成果



    

客户满意度调查与改进

满意度调查

定期开展客户满意度调查，收集客户

对银行产品和服务的意见和建议。

问题反馈

对调查中反映出的问题进行及时反馈

和处理，积极改进产品和服务质量。

持续改进

根据客户满意度调查结果，不断优化

和改进银行的产品和服务，提升客户

满意度和忠诚度。
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流程优化措施

针对梳理出的问题，提出优化措
施，如简化申请资料、提高信用
评估效率、优化贷款审批流程等
，以提高客户满意度和信贷业务

办理效率。

信贷业务流程梳理

对现有的信贷业务流程进行全面
梳理，包括客户申请、资料审核
、信用评估、贷款审批、合同签
订、放款及贷后管理等环节。

信息化手段应用

积极运用信息化手段，如建立信
贷业务管理系统，实现信贷业务
流程的电子化、自动化和智能化
，提高业务处理速度和准确性。

信贷业务流程梳理及优化



运用定量和定性评估方法，对客户信用状况、还款能力、担保措施
等进行全面评估，以识别潜在风险。

风险评估方法

根据风险评估结果，制定相应的风险防范措施，如加强贷前调查、
提高担保要求、建立风险预警机制等，以降低信贷风险。

风险防范措施

针对可能出现的风险事件，制定风险处置预案，明确处置流程、责任
人和时限等，确保在风险事件发生时能够及时响应和处置。

风险处置预案

风险评估与防范措施制定
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