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《商业银行信贷业务》

前言

　　教育是一个民族进步的基石，是建设一个人力资源强国的必经之路。欧美等发达国家无不拥有高
度发达的教育体系，特别是高度发达的高等教育体系，无论是在学科教育领域还是在职业教育领域无
不如此，具有代表性的如美国的社区大学体系和德国的“双元制”职业教育模式。　　国际上职业教
育的发展是随着西方各国工业化的进程而不断发展的，特别是在那些高度发达的欧美国家，职业教育
极大地支撑了其工业化的进程，发挥的作用非常大，承担的责任无比重，可以说职业教育是西方各国
强大工业的基石。而中国的传统教育体系一直重视学科教育，重理论轻实践，很长时间以来忽视了职
业教育的发展，没有给予职业教育应有的重视和支持，致使目前各行各业技能型人才严重短缺。随着
中国工业化步伐的不断加快，工业化程度的不断加深，大力发展职业教育成为大势所趋，因此在党的
十七大报告中明确提出“要大力发展职业教育”，这一历史性的指导方针对中国的职业教育具有里程
碑式的意义。　　随着经济的全面发展，服务业在一个国家或地区的比重将越来越大，其发展程度将
成为该国家或地区发达程度的标志。面向服务业的财经类职业教育作为职业教育的重要组成部分具有
不可替代的地位和作用，特别是随着现代服务业的大力发展，以金融等生产性服务业为代表的财经类
职业教育在人才培养、应用研究上承担着越来越重要的工作。　　就金融专业而言，重理论轻实践的
特点更为突出，金融职业教育的发展状况更不尽如人意，技能型人才短缺情况更为严重，当前金融机
构不得已补充了大量非金融专业的毕业生，致使服务水平参差不齐，客户排队现象严重，客户怨声载
道。很多金融机构一时补充不上合适的员工，现有员工工作负担十分沉重，“身体过劳”、“心理倦
怠”现象严重，工作效率急剧下降，操作风险日益增加。目前金融职业教育基本上处于供不应求的状
态，相关专业招生院校偏少，或者是培养条件不能满足要求，一大批既懂理论又善于实践的职业教育
毕业生成为各大金融机构争相引进的对象。　　培养一名既懂理论又善于实践的金融专业的毕业生，
最主要的一条途径是采用“工学结合”的人才培养模式。
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内容概要

《商业银行信贷业务》基于目前商业银行信贷业务的具体实践情况，结合职业教育“工学结合”人才
培养模式对于教材的要求，选取了大量商业银行业务中的典型工作任务，力求实现“在工作中学习”
的教学目标，按照案例引入、知识学习、流程掌握、能力训练为逻辑主线安排内容和体例，为广大高
职高专学生学习商业银行信贷业务和商业银行对从业人员进行商业银行信贷业务训练提供了较为全面
、完整的信息和素材。
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章节摘录

　　3.1.2 个人汽车消费贷款业务的分类和特点　　个人汽车消费贷款按照供给方式主要分为“间客模
式”和“直客模式”两大类。　　1.“间客模式”：购车人“先买车，后贷款”　　由汽车经销商向
购车人提供全程担保，并负责对购车人进行资信调查，帮助其向银行申请贷款，代银行收缴车款本息
。购车人不需和银行进行接触，而是由经销商作为中介办理各项事宜，间接和银行发生借贷关系，故
称“间客模式”。　　商业银行的传统汽车贷款是间客模式的。银行要对经销商的品牌、资金、信用
等多方面进行考察，与有实力的汽车经销商签订合作协议，并由经销商对借款人承担全程担保连带责
任。对银行来讲，风险相对较小，并且很多审核、调查的工作由经销商来完成。　　由于银行的客户
主要来源于经销商，商业银行汽车贷款的市场拓展受到经销商的销售制约；有实力的汽车公司逐渐设
立自己的金融公司，由自己贷款给客户，例如大众金融公司、丰田金融公司、通用汽车金融公司、福
特金融公司等等，商业银行汽车贷款的市场空间有所下降，为此很多商业银行积极开展直客贷款。　
　2.“直客模式”：购车人“先贷款，后买车”　　银行直接面对购车人开展汽车信贷业务。购车人
首先到银行设立的汽车贷款消费机构获得一个车贷的额度，拿这个额度到汽车市场上选购自己想要的
车。在选定车型之后，到银行交清首付款，并签署有关的贷款合同之后，由银行将剩余款项直接划转
给经销商，客户可以把车直接开回家。按照贷款担保方式，直客模式又分为经销商担保方式、履约保
险担保方式和汽车抵押方式三种。　　直客模式最大的优势在于为客户节省了中间环节，节约了时间
和中介费。同时，采用直客模式购车的客户在拿到银行贷款之后便成为一位全款购车者，到经销商那
里选购车型时就会有一定的议价权。另外，到银行办理汽车贷款手续时，客户可以从银行的专业机构
那里得到有关的资料查询服务，比如某款车型目前的报价等，甚至还能让专业人士为自己选择一款最
适合自己的车型。　　3.1.3 办理个人汽车消费贷款应满足的条件　　借款人申请个人消费汽车贷款，
应当同时符合以下条件：　　（1）是中华人民共和国公民，或在中华人民共和国境内连续居住1年以
上（含1年）的港、澳、台居民及外国人，具有有效身份证明、固定和详细住址且具有完全民事行为
能力。　　（2）具有稳定的合法收入或足够偿还贷款本息的个人合法资产。　　（3）遵纪守法，个
人信用良好。　　（4）能够支付规定的首期付款。　　（5）能够提供银行认可的有效权利质押物或
抵押物或具有代偿能力的第三方保证；若为“间客模式”贷款，还需持有与特约经销商签订的购车协
议或购车合同。
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精彩短评

1、实用和实践性强
2、本来是想系统的了解一下银行信贷业务的，不过这本书里讲的比较浅显，没有学到什么实际有用
的东西

Page 6



《商业银行信贷业务》

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:www.tushu111.com

Page 7


