
第二节 商业银行经营

本节考点：

1、商业银行业务运营模式

2、商业银行市场营销策略

3、商业银行负债业务

4、商业银行贷款业务

5、商业银行中间业务和表外业务

6、商业银行理财业务

【概念】商业银行的经营：对其所开展的各种业务活动的组织和营销。

1、业务的组织：经营活动在机构、人员、设施等方面的组合、构成，其表现形式就是业务的运营，包括前台

的服务、后台的核算以及前后台的关系等，更多地表现为物质方面的组合。

2、业务的营销：经营活动在市场开拓，新产品创造、推销、新客户争取等方面的体现，更多地表现为脑力活

动和无形资产的创造。

考点 1：商业银行业务运营模式

（一）传统以网点为单位的业务运营模式

传统的业务运营模式是以层级管理为特征，以层级中的每一个业务单位（网点）为基础，以业务前中后台一

体为核心的方式。

前台是直接业务部门，主要包括客户部门和产品部门，直 接面对、服务客户，负责设计和营销产品，赚取

利润。

中台包括风险管理部门、法律合规部门 等，独立于前台，制定风险政策，提供风险和合规管理工具，既支持

前台业务发展，又对前台进行管理和监控。

后台一般包括信息技术部门、运营部门、人力资源部门等支持服务和具体操作部门。

（二）新型中后台集中式的业务运营模式式

新型的业务运营模式在信息技术的有效支持下，将前台与中后台分离。

前台的营业网点从会计核算型向服务营销型转变，其主要职责是产品营销、柜台服务；

中后台主要职责是风险管理、合规管理、核心业务系统运行维护、集中处理非实时业务批量交易、财务核算

以及业务稽 核监督，包括集中运行、集中录入、集中交易、集中核算、集中金库和集中监督等事项。

新型的业务运营模式改变了过去每一网点都有后台的状况，将几个甚至十几个网点的后台集中在一起，形成

一个后台中心。

与传统的业务运营模式相比，新型业务运营模式具有实现营业网点业务操作规范化和工序化、实现业务处理

集约化和专业化、实现服务质量提高、实现运营效率有效提升、实现风险防范能力提高以及实现成本大幅降

低等优点。

（三）商业银行业务运营模式的最新发展

在“互联网+”的浪潮下，商业银行不断探索通过在线业务平台，利用互联网或移动终端，实现资产端、交易

端、支付端、资金端等业务的互联互通。

在财富管理领域，理财产品在网销售、理财顾问智能评测的技术创新步伐不断加快；在中小企业和个人信贷

领域，策略化、自动化的业务流程持续完善；

在交易银行领域，基于电商技术的供应链金融、跨境金融不断发展；

在资产证券化领域，简单、透明的资产证券化产品保持着较快增长，互联网金融交易所等创新交易方式、区



块链等创新交易技术持续取得新的突破。

同时需要注意到，互联网与金融的融合，虽然对金融产品、业务、组织和服务等方面产生了深刻的影响，但

其本质仍属于金融，并没有改变金融风险隐蔽性、传染性、广泛性和突发性的特点。

（四）商业银行运营模式的未来发展

随着以第五代移动通信技术（5G）、区块链、物联网、大数据、云计算、人工智能等数字科技为引领的第四次

工业革命的兴起，商业银行必须以有限的人力、物力等资源，以创新的金融服务快速响应客户不确定的金融

需求。

商业银行数字化转型的根本动机，是以数据流动的自动化来化解复杂环境的不确定性。

2022 年，《中国银保监会办公厅关于银行业保险业数字化转型的指导意见》发布，要求银行保险机构从发展

产业数字金融，推进个人金融服务数字化转型，提升金融市场交易业务数字化水平，建设数字化运营服务体

系，构建安全高效、合作共赢的金融服务生态和加强数字化风控能力建设等方面推进业务经营管理数字化转

型，同时要从健全数据治理体系能力、加强数据质量控制、提高数据应用能力等方面全面提升数据治理与应

用能力。

未来在“数据+算法”定义的世界中，商业银行以数据流动的自动化化解复杂系统的不确定性，对外部环境变

化作岀高效响应，最终提高资源配置的效率。

考点 2：商业银行市场营销策略

市场营销：商业银行以金融市场为导向，利用自己的资源优势，通过运用各种营销手段，把可盈利的银行金

融产品和服务销售给客户，以满足客户的需求并实现银行盈利最大化目标的一系列活动。

商业银行是以货币和信用为经营对象的金融中介机构，其业务的特殊性导致与一般工商企业的市场营销相比，

它的市场营销更多地表现为一种服务营销。因此，商业银行市场营销的中心是客户，金融产品、价格、渠道

和促销等的最终目标是能够满足客户的需求，并使商业银行获得盈利和发展。

（一）“4P”营销策略

20 世纪 70 年代之前，金融市场竞争远没有现在激烈，当时商业银行市场营销还只是比较传统的营销方式，

营销策略重视以金融产品为导向，而非以客户为导向。在这一时期，商业银行采取了“4P”营销策略，即产

品（product）、价格（price）、渠道（place）和促销（promotion），主要是从供给方出发来研究市场的需求及

变化。但是，随着产品、价格和促销等手段在银行间相互模仿，这种营销策略在实际运用中很难起到出奇制

胜的作用。

（二）“4C”营销策略

20 世纪 70 年代之后，随着信息技术的快速发展、金融管制的放松、金融风险的加大，新的金融产品和金融

机构不断涌现，商业银行面临的竞争日益激烈。

竞争的加剧要求商业银行 进一步走向市场，为客户提供更多、更全面的服务。

在这一时期，商业银行采取了以追求客户满意为目标的“4C”营销策略，即消费者（consumer）、成本（cost）、
便利（convenience）和沟通 （communication）。
商业银行建立了以客户需求为导向的市场营销模式，注重了解客户的金融服务需求、客户愿意为满足需求支

付服务成本、客户使用所需服务的便利性，并能兼顾客户与商业银行的双重利益。

（三）“4R”营销策略

21 世纪以来，随着经济全球化和金融自由化的深入，银行业的竞争更加激烈，如何与客户建立长期合作、积

极互动、共同发展的稳定关系，成为银行应对竞争的重要手段。



在这一时期，关系营销成为商业银行营销中备受重视的一种新的观念和做法。

关系营销就是将商业银行与客户关系的建立、培养、发展作为营销的对象，不断发现和满足客户的需求，帮

助客户实现和扩大其价值，并建成一种长期良好的关系基础。

在这种情况下，商业银行采取了以竞争为导向的“4R”营销策略，即关联（relevance）、反应（reaction）、关

系（relationship）和回报（reward）。
这种营销策略的最大特点是以竞争为导向，根据市场不断成熟和竞争日趋激烈的形势，着眼于银行与客户互

动与双赢，不仅积极地适应客户的需求，还要积极主动地创造需求，通过关联、关系、反应等形式与客户形

成独特的关系，把企业与客户联系在一起，形成竞争优势。

【单选-1】商业银行市场营销须以（ ）为中心。

A.金融产品

B.价格

C.客户

D.利润

答案：C
解析：商业银行市场营销的中心是客户，金融产品、价格、渠道和促销等行为的最终目标是能够满足客户的

需要，并使商业银行获得盈利和发展。

【单选-2】下列商业银行的市场营销策略中，以客户需求为导向的是（ ）。

A.“4P”营销组合策略

B.“4C”营销组合策略

C.关系营销

D.“4R”营销组合策略

答案：B
解析：“4C”营销组合策略是以客户需求为导向的市场营销模式，即消费者、成本、便利和沟通。

【单选-3】商业银行致力于与客户建立更加稳定的关系，属于商业银行市场营销中的（ ）。

A.关系营销

C.传统营销

B.用户管理

D.产品营销

答案：A
解析：关系营销就是将商业银行与客户关系的建立、培养、发展作为营销的对象，不断发现和满足顾客的需

求，帮助顾客实现和扩大其价值，并建成一种长期的良好的关系基础。


