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内容概要

　　没有一种对每个银行都适用的战略计划方法，但是有给银行对未来进行定位的原则和程序的经验
。
《金融研修课程：商业银行发展战略》就是传递了这一经验。
书中阐述了确立银行战略的必要性，分析了营销功能与零售银行战略之间的关系，并讲解了产品定价
、盈利性、规章制度与安全性等问题。
是帮助高层管理人员、战略规划制定者、营销专家、产品设计者和金融分析师评价银行盈利性的实用
工具。
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章节摘录

　　在过去的10年中，银行的基本服务准则发生了变化，这与人力资源是密　　不可分的：银行的基
本服务准则已由分级银行业务和集群银行业务转向为以　　客户为中心的银行业务，除此以外还包括
产品设计、生产和分配。
　　涉及与人力资源有关的一个战略性计划的重要问题是银行自身员工的问　　题——还包括银行的
管理阶层。
这个问题涉及了员工的选择和雇佣；建立个　　人责任制，指示和目标的建立；处理管理总量的能力
；终身学习；提升和薪　　酬；以及仔细地监察员工的人数和管理费用的因素。
　　银行的管理阶层不仅仅应该致力于确保银行员工的所有传统和技巧都要　　经过全面的改革，而
且还要确保在银行家和商人之间不会存在较大的摩擦。
　　由于银行家和商人有着各自不同的传统，以及工作职能的差异，因而在他们　　中间常会出现一
些冲突。
　　交易商购买和抛售证券：债券、股票、期权、期货、商业票据、存款证　　明以及短期国库券。
这样做或是为了客户，这样一来交易商便可以收取客户　　的一定费用，或是利用银行的资金来进行
直接的投资。
交易商如果想要在交　　易中获取利润，他就必须在同客户的通话中或通话后即刻做出快速而肯定的
　　决定。
　　银行家通常会有一个长远的打算，他们经常会为培育客户关系而进行长　　达几个月甚至是几年
的投资，以便使这些客户成为自己的客户。
他们通过为　　客户提供金融咨询而赚取费用；他们为客户投资和资产组合的管理提供意见　　；他
们也会将项目融资方面新的建议归纳在一起，银行对于客户账户的管理　　不再使用过去常用的华而
不实的管理方法。
　　虽然前文提到过的大部分功能——除了项目融资以外，都是由零售银行　　家来完成的，批发银
行家依然会对公司用一种较为复杂的方法来进行。
对于　　投资银行家来说，他们只是致力于合并与收购——或是缩小公司规模，任何　　一种类型的
银行家都需要掌握自身的客户基础。
　　在银行的人力资源中第三个关键的因素就是银行的股东。
银行股东本应　　发挥的作用常常发挥不出来，而且银行股东也常被当作理所应当存在的。
然　　而正如我们将在第8章中看到的一样，银行的股东不仅仅只是公司的所有者　　，他们还有助
于增进公司的业务和提高公司的形象。
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编辑推荐

　　没有一种对每个银行都适用的战略计划方法，但是有给银行对未来进行定位的原则和程序的经验
。
本书就是传递了这一经验。
书中阐述了确立银行战略的必要性，分析了营销功能与零售银行战略之间的关系，并讲解了产品定价
、盈利性、规章制度与安全性等问题。
是帮助高层管理人员、战略规划制定者、营销专家、产品设计者和金融分析师评价银行盈利性的实用
工具。
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