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KOMERCBANKAS KLIENTU KAPITĀLA VĒRTĒŠANAS PROBLĒMAS 
Viens no galvenajiem nosacījumiem ekonomiskai attīstībai ir efektīva Latvijas banku sistēma, lai komercbankas spētu nodrošināt finanšu stabilitāti, viens no nozīmīgākajiem rādītājiem ir bankas kapitāla pietiekamība, kas sevī ietver arī jēdzienu „klientu kapitāls”.
Zinātniskās literatūras analīze parādīja, ka jēdzienam klientu kapitāls ir būtiska ietekme uz bankas darbības rādītājiem. Daudzos literatūras avotos klientu kapitāls tiek uzsvērts kā viens no svarīgākajiem intelektuālā kapitāla komponentiem banku sistēmā, kas vienlaicīgi tiek uzskatīts arī par galveno konkurences avotu mūsdienu zināšanu sistēmā un kam ir liela ietekme ne tikai uz tagadnes ieņēmumiem, bet arī nākotnes. Līdz ar to būtiski ir izveidot labas attiecības ar bankas esošajiem un jaunajiem klientiem ar mērķi gūt lielāku peļņu, kā arī būtiski ir ieviest klientu attiecību pārvaldības procesus, kas sevī ietvertu papildus ieguldījumus informācijas tehnoloģijās, pareizi izstrādātus un īstenotus biznesa procesus, lai spētu nodrošināt visprasīgāko klientu vēlmes un vajadzības. 
Neskatoties uz to kādas jaunas tehnoloģijas vai jaunus produktus bankas piedāvā saviem klientiem, tām neizdosies noturēt esošos un piesaistīt jaunus klientus, ja kā viena no galvenajām prioritātēm netiks izvirzīta savstarpējās attiecības. Jo bankas klienti savā veidā ir visvērtīgākie aktīvi, kuri netiek atspoguļoti kopējā bilancē. Līdz ar to katrai bankai ir jāiemācās piesaistīt savus klientus tā, lai tos nespētu pārvilināt konkurenti. Tāpēc svarīgi ir izveidot ciešu kontaktu arī ar klientiem, kuri reti ierodas bankā un savu finanšu darbību galvenokārt veic caur attālināto norēķinu sistēmu. Kā arī klientu attiecību veidošanā ir jāiesaistās ne tikai bankas operāciju veicējiem, bet arī augstākajam vadības līmenim. Komercbankām ir jāizprot un jāpārzina savu klientu vēlmes, kā arī nepārtraukti jāseko to izmaiņām. Lai bankas spētu nodrošināt klientu lojalitāti savai bankai un līdz ar to klientu kapitāla neaizplūšanu, tika izvirzīti vairāki integrētā intelektuālā kapitāla nosacījumi, kuri ļāva noskaidrot no kādiem komponentiem sastāv klientu kapitāls:
1. Klientu datu bāzes izveide;
2. Klientu dzīves vērtības (cik daudz un kādi bankas pakalpojumi tiek pārdoti, kāda ir peļņa no viena klienta, cik bieži tiek izmantots katrs pakalpojums); 
3. Klientu lojalitāte (vai klients ir atrunāts no pārvilināšanas pie konkurentiem);
4. Klientu apmierinātība (sūdzību skaits, tiesas procesi, vai ir bijuši finanšu zaudējumi);
5. Klientu piesaistīšanas līmenis;
6. Bankas tirgus daļa;
7. Klientu patika pret bankas zīmolu;
8. Klientu apkalpošana (cik bieži ir kontakti ar klientu, to ilgums, pārdošanas kontakti, to biežums);
9. Jaunu un lojālu klientu piesaistīšana;
10. Bankas reputācija.
