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内容概要

中国加入WTO后，整个经济融入了一个更大的范围，为银行营销开创了一个更为广阔的空间。
中国的银行业面临着新的发展机遇，同时面临的竞争压力也更大了。
在机遇和压力面前，在竞争的环境下，银行营销日显重要。
目前国内各家商业银行在营销的道路上都已经起步，逐渐转变观念，努力摆脱计划经济体制下养成的
骄气和惰性，把银行工作的重点转向了客户，转向了市场。
这是银行营销思维的一场革命。
    本书集国内外著名银行营销经典谋略于一体，精选50篇银行营销精彩片段、50篇银行营销警示录
和30则营销杂谈，通过深入浅出地介绍和评述，为国内银行业拓展业务，自强发展，提供全面务实的
理论指导，对提高国内银行在管理、经营、竞争方面的能力具有极高的借鉴价值。
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作者简介

　　赖丹声，营销和管理学专家，MBA。
师从中国营销学理论奠基人之一的李景泰教授和著名管理学家陈炳富教授。
曾任政府秘书，并在国企、外企从事过产品质量、市场营销和项目投资等方面的管理工作。
曾任《金融早报营销传播周刊》主编和记者部主任。
现任深圳市九颂文化发展有限公司董事长，担任多家银行和企业的营销和管理顾问。
中央电视台特约撰稿人。
　　主要学术著作：《投资热点丛书》、《寿险营销新思维》、《温柔一刀》、《期货投资指南》和
《把梳子卖给和尚》等著作，发表过大量的财经评论文章，文笔简练幽默。
耐人寻味。
根据作者脚本《啤酒三国演义》拍摄的电视专题片曾引起社会的极大反响。
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章节摘录

　　“学”来的客户　　李颀大学毕业应聘到一家银行工作，她感到十分惬意，这是她向往了许多年
的职业。
　　小时候，她家住在银行的隔壁，那时，每当看到银行的叔叔阿姨从里面走出来，她都会生出一种
羡慕和神往，那个职业对她来说太神圣了，她渴望着有一天自己也能坐在高高的柜台里，像变戏法一
样数着那些数不清的钱。
　　如今，她终于如愿以偿地走进了银行的大门。
尽管远离家乡，但她依然觉得自己十分幸运，那股兴奋劲儿，就甭提了。
　　经过一个月的培训，她穿上了漂亮的行服，走上了工作岗位，成了信贷部的一名内勤。
　　半年后，行里推行客户经理制，她被推到了营销一线，做起了客户经理。
　　这个时候，她的心里再没有了原来的兴高采烈，再也不觉得这份工作有多么高贵，甚至觉得有点
低三下四的。
　　单说这个跑企业吧，那些财务人员像对待保险推销员一样对待她，一看到她来，就千方百计地找
借口推脱，偏她不识趣，坐在人家办公室里就是不走。
那些人索性不再理她，有时候在那里一晾就是半天。
　　为了一笔业务，她跑断了腿，磨破了嘴，最后也没有办成。
　　一天一天地在外面跑，但一点点收获都没有，整整两个月过去了，一笔业务都没有做成。
急得她向在同一城市工作的同学诉苦：“这份工作我是不打算再干了，现在跑市场一要有关系，二要
有经验，这两条我一条都不具备，干脆跳槽算了。
”　　她这位同学在一家外企工作，听了她的话便劝道：“现在做什么都不容易，其实依我看啊，你
还是比较适合做这份工作的。
”　　她茫然地看着她的同学。
　　“你在学校的时候就是有名的‘社交家’，能说能唱爱动脑子，人又热心，实在是个做客户经理
的料，现在怎么会做不下去了呢?”她的同学笑着说。
　　“嗨，你不知道，现在银行的客户经理很难做的，我在这里没有亲戚朋友，同学也只认识你一个
，到哪里去做业务啊?”李颀心事重重地叹了口气。
　　“谁说你没有同学没有关系，这可不是‘社交家’的风格。
关系是可以创造的嘛。
说起同学，我倒想起一个办法。
我可以帮你搞一个校友聚会，咱们的大学也算得上名牌学校呢，在这个城市里一定有好多校友。
”　　一语提醒了李颀，对呀，自己怎么就忙迷糊了呢，这可是我的拿手好戏啊。
　　说干就干，第二天就在报上登了启事。
李颀在“一穷二白”的基础上，把校友聚会办得有声有色，尽管来的以年轻人居多，但仍有几个颇具
实力的“师哥”、“师姐”光临。
　　凭着这份校友录，李颀办出了第一笔业务。
　　此后，她受到这次活动的启发，不停地参加各类培训班，如职业经理人培训、注册会计师资格考
试培训、外语培训、汽车驾驶培训等等。
　　有一次，她还混进了老年大学的钢琴班。
因为她知道，凡是到这里来学钢琴的退休老人，必定有较好的家境，他们中的儿女也一定会是社会的
佼佼者。
凭借自己小时候学钢琴的底子，她成了这些老人中间惹人喜爱的“小明星”，结交了许多“忘年交”
。
　　其实，在每一次的培训中，她都“不务正业”地忙着做同学录、发名片、搞活动，一批又一批的
人进了她的客户资料库。
她把这些人按照不同的职业、职务、年龄、性格、爱好等进行分类，确定了第一梯队、第二梯队、第
三梯队⋯⋯　　接下来的工作就是每天穿梭在这些关系中间，她不再叫苦没有关系，而是觉得时间不
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够用，恨不能多生出两条腿、两只手和一个脑袋来。
　　她的手机整天响个不停，还要忙着发E-mail、发传真⋯⋯天天忙得不亦乐乎，业务量也随之上升
。
　　P10-11
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媒体关注与评论

　　中国银行业正处在一个营销的地位和作用越来越突出、营销需要大力推广和应用的阶段。
在这个时候，《银行营销实战宝典》丛书的出版，真是“好雨知时节，当春乃发生”。
我们银行的营销实践，正处在需要进行营销的理论总结和理论指导的时候。
这套丛书必将对我们的银行营销产生积极的影响。
　　——招商银行行长　马蔚华　　《银行营销实战宝典》丛书是一套实战性很强的银行营销工具书
。
它精选了国内外著名银行成功的经典案例，运用现代营销理论深入浅出地予以介绍和评述，使您从中
获得营销的智慧。
相信这套丛书一定会助您成功。
　　——中国人民银行广州分行副行长　徐诺金　　中国的银行市场已进入了营销时代，营销人才对
银行发展的重要性日显突出。
建立学习型组织，是银行提升员工营销水平的一条有效途径。
这套丛书通过对大量实战案例的解析，使银行营销原理的阐述显得更为生动，是一套易读的银行营销
参考书。
　　——深圳发展银行行长助理、深圳分行行长　周立　　中国加入WTO后，随着中国银行市场的进
一步开放，银行营销日趋重要。
作为银行业务的一线部门，支行时时刻刻都在与客户打交道。
因此，员工的营销和服务质量直接影响到客户的满意度。
《银行营销实战宝典》丛书为我们提供了一个学习和借鉴的新平台。
　　——中国建设银行广州白云支行行长　廖锐浩　　支行在不断提高服务质量、促进现有产品销售
的同时，还要深入了解客户的潜在需求、为客户提供更加完善的服务。
《银行营销实战宝典》是一套实用性很强的丛书，对我们的营销工作大有帮助。
　　——华夏银行深圳龙岗支行行长　周学德　　客户经理是银行营销的“尖兵”，直接面对市场和
客户。
作为客户经理，提升营销和服务技巧非常重要。
《银行营销实战宝典》丛书对此有很多实战分析和建议，能启发思维，非常实用。
　　——浦东发展银行客户经理　夏斌
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