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章节摘录

版权页：   插图：   客户是金融机构的金融产品的购买者，金融机构若想开发出市场需要的金融产品就
要研究客户的心理和行为，对客户进行分析。开发产品前要知道客户的类型、客户的需求、客户的行
为，这些信息都是金融机构开发金融产品的基本依据。金融机构的进行产品开发的一切活动都要以满
足客户需求为中心，因为只有满足了客户需求的金融产品才是好的金融产品，才是具有赢利能力的金
融产品。 4.1 金融机构客户类型 金融市场上的交易主体均是金融机构的客户，他们是个人、家庭、企
业、金融机构、政府，还包括一些事业单位和社会团体。这些金融机构的交易主体对金融产品有着不
同的需求，根据需求的不同，我们可以从另一个角度对金融机构的客户进行分类。 1.投资者 投资者是
金融市场上的资金盈余者，他们出让资金的使用权，保留资金的拥有权，以取得获取报偿达到资产增
值的目的。投资者包括各种存单的持有者，债券的持有者，股票、基金的持有者等。根据不同的投资
对象，投资者所承受的风险，得到的回报也各不相同。 2.筹资者 筹资者是金融市场上的资金短缺者，
他们通过金融机构在金融市场上筹集资金，使用投资者的资金，但是不对资金具有拥有权。只有符合
条件的资金短缺者才能成为筹资者，例如，向银行借款必须满足一定的信用条件，在证券市场上筹集
资金也要通过严格的审核。 3.套利者 套利者也是以获取回报为目的的出资人，但是与投资者不同的是
，套利者以投机为主要目的，投机往往可以获取比投资更高的资金回报率，但是风险也更高。投机者
的泛滥会给金融市场带来极大的混乱，阻碍金融市场的健康发展，因此政府和金融市场的监管部门需
要通过管理和监督抑制过度投机，维持金融市场的正常秩序。 4.保值者 这类客户并不以获取资金回报
为目的，他们只求自己的资金不贬值即可，因此保值者会持有一些具有保值功能的金融产品，如政府
金边债券、国库券、保值储蓄等。 5.投保者 这类客户就是保险公司的保险受益凭证的持有者。在投保
者向保险公司支付了保费并签订了保险合约后，就有权利要求保险公司按照保险凭证事项对其保险标
的物履行保险责任。 6.信用中介者 主要是指在投资者和筹资者之间发挥着信用保证作用的机构，如银
行。信用中介者可以弥补投资者的信息不对称性，使其放心进行投资，保证其在投资期满时可以按时
收回本金和利息。
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