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内容概要

　　本书是银行营销实战宝典丛书之一，是一部银行行长和业务主管有效拓展市场的制胜宝典，也是
银行客户经理快速提高营销能力的必备参考书。
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。
本书致力于把银行营销的理论知识与实战案例全面系统地展现给读者，为中国的银行营销打开了思路
。
　　　　内容简介　　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。
本书致力于把银行营销的理论知识与实战案例全面系统地展现给读者，为中国的银行营销打开了思路
。
本书的出版，无疑将成为我国银行营销的助推器。
它将会帮助银行营销人员少走一些弯路，是一个好帮手。
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作者简介

　　赖丹声：深圳市九颂文化发展有限公司董事长、总经理“银行家营销网”总裁，《九颂银行营销
经典丛书》主编。
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。
为多家银行和企业的营销和管理顾问。
　　主编出版过《投资热点丛书》，出版有《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，在早报上发表过大量的财经评论文章，文笔简练幽默，耐人寻味。
　　2001年底，作为中央电视台特约撰稿人，参与《商战2001》节目制作，根据作者脚本《啤酒三国
演义》拍摄的电视专题片引起社会的极大反响。
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章节摘录

　　对短缺的预言导致了西德尼·莱维和菲利普·科特勒在1971年提出了“低营销”这一概念。
他们认为，在某种环境中，营销经理必须掌握如何有选择地或者全面地减少需求水平的技能，就像他
擅长扩大需求一样，他们阐述了如何把不同的营销组合工具用于降低市场需求。
　　1972年，阿尔·里斯和杰克·特鲁特在《广告时代》杂志上发表了论文，提出“定位”这一重要
概念。
他们认为，即使公司没有在广告中为产品定过位，这些产品在顾客头脑中也是有一定的位置的。
里斯和特鲁特阐述了公司应如何运用定位去创立产品在顾客头脑中的特定形象以及帮助企业寻求产品
在市场中的缝隙地带。
　　20世纪70年代早期的经济冲击导致了“战略计划”这一概念。
波士顿咨询公司说服公司不要对其所有的业务一视同仁，而应该根据各种业务的市场份额成长的情况
，决定哪些业务必须建立，哪些应该保留，或者收获，或者淘汰，这就是所谓的“业务经营组合法”
。
对营销者而言，营销并不仅仅意味着增加销售额。
从这一思想中产生了“战略营销”这个概念。
它和“战术性营销”的界限现在日趋明朗化。
事实上，通用汽车公司已经按这两个概念分设了不同的营销部门，我们也已经看到了新的主要论述战
略营销的教科书和专著。
　　20世纪70年代，人们日益感觉到企业应该负有一定的社会责任，于是便出现了“社会营销”的概
念。
同时也出现了另外一些术语，包括“人道营销”和“社会责任营销”等。
这些概念要求企业在决策时，不仅应该考虑消费者需要和公司目标，还应考虑消费者和社会的长期利
益。
　　当代一些社会问题，如保护消费者权益主义和环境保护主义等促使营销学家将其注意力又一次转
向营销活动的宏观效果。
“宏观营销”这一术语便应运而生。
与宏观经济学相似，宏观营销研究提醒我们经常检查营销组合活动对于消费者的福利和价值的总体影
响。
　　P5
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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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