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前言

从商业银行的角度，理财业务不仅萌生于消费者的需求，更是商业银行经营战略调整的一个重要方向
。
目前，我国商业银行的利润主要来自于存贷款业务，中间业务收入在总利润中仅占很小的比例。
而中间业务收入基本不构成风险资产，不占用资本金。
因此，拓展中间业务，大力发展个人理财业务，是我国商业银行发展的一个必然趋势。
近年来，我国商业银行的个人理财业务得到了迅速发展。
个人理财产品不断丰富，从单一产品发展到产品组合；各行纷纷推出个人理财中心、个人理财工作室
、金融超市等，有专门的市场营销人员，并陆续创立了各自的个人理财业务品牌，如工商银行的“理
财金账户”、招商银行的“金葵花”等，纷纷抢占市场“蛋糕”，营销竞争日趋白热化。
尽管目前的市场竞争异常激烈，但仍然处在初级阶段。
随着消费层次与需求的多样化，理财市场需要不断地被细分。
目前，大部分商业银行对个人理财对象的划分还比较简单，一般是设定一个在本行所拥有金融资产的
最低标准，也就是按财富多少来进行划分。
实际上，细分的方法有很多，不同族群的消费者有不同的需求，只按财富多少进行划分显然不能满足
众多消费者的需求。
因此，理财市场应就客户独特的金融需求进行归类，将客户群体再细分为不同的类型，并以此为基础
来量体裁衣，为特定族群设计相应的理财产品。
市场细分后，银行还需要根据自身的具体情况进行准确的服务定位，集中精力瞄准特定的目标顾客，
将服务做细，直至做成响亮的品牌。
相比之下，各家银行都有自己的独特优势，在个人理财业务竞争日益激烈的情况下，一窝蜂地采取“
大而全”的经营战略，将无法彰显自己的独特优势。
目前，我国银行的个人理财业务营销基本是按如下流程进行：客户经理根据客户自身的风险偏好以及
目标为客户推荐一些金融产品，目前主要是储蓄、国债、保险、基金等品种，客户经理提出理财方案
后，由客户自己决定是否购买，因此，最终的风险是由客户自己承担。
但从收益率角度看，进行专业理财还是能为消费者提供更高收益的。
作为普通消费者，并不能充分了解现今金融市场上各种金融产品，也无法实时关注产品价格的变动并
控制风险因素。
因此，专业理财师便越来越成为市场的稀缺资源。
从这个角度上来说，具有强烈服务营销意识、懂得专业理财知识的客户经理，和专业理财师一样，将
是理财市场的“弄潮儿”，他们将赢得更多客户的信赖，是银行赢得理财市场竞争的关键因素，尤其
是在市场发展的初级阶段更是如此。
欧美国家理财市场的发展历程充分说明了这一点。
这应该给我们的银行和客户经理以重要的启示。
本书在阐述我国个人理财业务发展趋势的基础上，结合营销实践对其市场营销的要点进行了前瞻性的
总结，特别是对如何成为一位优秀的个人理财业务客户经理，提出了许多建设性的见解，案例丰富，
实用性强，是广大的客户经理拓展业务时的有效参考书。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<银行个人业务营销技巧>>

内容概要

近年来，我国商业银行的个人理财业务得到了迅速发展。
个人理财产品不断丰富，从单一产品发展到产品组合；各行纷纷推出个人理财中心、个人理财工作室
、金融超市等。
    在这种形势下，具有强烈服务营销意识、懂得专业理财知识的客户经理，将是理财市场的“弄潮儿
”，他们将赢得更多客户的信赖，是银行赢得理财市场竞争的关键因素，尤其是在市场发展的初级阶
段更是如此。
    本书在阐述我国个人理财业务发展趋势的基础上，结合营销实践对其市场营销的要点进行了前瞻性
的总结，特别是对如何成为一位优秀的个人理财业务客户经理，提出了许多建设性的见解，案例丰富
，实用性强，是广大的客户经理拓展业务时的有效参考书。
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章节摘录

第1章　银行迈入营销时代2006年12月11日，中国政府根据WTO（世界贸易组织）协议，向外资全面
放开包括金融业在内的7大行业。
入世保护期的结束，预示着中国金融业在WTO框架内最后一张“保护伞”的彻底消失，对中国银行业
将产生深远的影响。
其实，早在中国加入WTO之前，专业人士就预言银行业将是中国入世后受影响最大的行业。
今天，我们仍然清晰地记得中国入世不久外资银行的频频出招。
2002年3月初，南京爱立信倒戈花旗银行。
媒体披露南京爱立信公司的惊人之举：凑足巨资提前还完了中国工商银行（以下简称工行）南京分行
、交通银行（以下简称交行）南京分行19．9亿元的贷款，转而再向花旗银行上海分行贷回同样数额的
巨款。
此举在中国银行界掀起轩然大波。
倒戈事件后续不断。
2002年4月9日，上海浦东发展银行（以下简称浦发）杭州分行的一位老客户“庆丰印染”转投上海一
家外资银行。
之后，西门子、贝尔也有意倒戈的消息相继传出。
同年下半年，据某银行人士披露，天津的摩托罗拉公司突然归还了在中国银行的十多亿元人民币贷款
后转向大通银行天津分行，原因是大通银行上海分行已经获批开办人民币业务，而根据规定，大通银
行上海分行的人民币业务可以延伸至天津等已开放人民币业务的城市。
其他外资银行虎视眈眈。
香港上海汇丰银行（以下简称汇丰）为厦门戴尔中国总部量身定做了一套电子化交易产品，吸收了其
大量的汇款业务。
全球电脑销售量第一的戴尔公司实行独特的直销模式，客户一般只能采取汇款方式付款给戴尔，汇丰
不想错过这块“肥肉”。
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媒体关注与评论

孟子曰，爱人者，人恒爱之，敬人者，人恒敬之。
就是说你爱护别人、尊重别人，别人就能永远地爱你敬你。
作为商业银行，要做到这一点，就是要鞠躬尽瘁、全心全意地为消费者服务，就是以创新的产品，价
格低廉、服务周到、安全可用的产品，来满足消费者不断变化的、日益提高的需求。
 　　　　　　　　　　　　　　　　　　　——招商银行行长　马蔚华 银行营销的重要性已不言而
喻。
实际上，营销已成为银行赢得竞争的利器。
本套丛书从银行产品的角度，对银行营销的内涵进行了详细的解析，针对性强，对银行营销人员具有
很强的实用性。
 　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　——中国人民银行广州分行副行长　徐诺金 提高营
销水平，是银行增强竞争力最重要的途径之一。
通过借鉴吸收，再结合自身的营销实践不断进行创新，是摆在银行从业人员面前一个紧迫的课题。
这套丛书在对银行产品营销案例解析的基础上，总结出银行营销精义，减少了阅读压力，实用性强。
 　　　　　　　　　　　　　　　　　　　——深圳发展银行行长助理、深圳分行行长　周立 中国
银行业的竞争已日益集中到了营销的层面上。
银行一线营销人员的营销质量，对银行的发展日显重要。
本套丛书是银行营销人员的福音，对他们在实际拓展业务时具有极大的参考价值。
 　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　——中国建设银行广州东山支行行长　廖锐浩 支行
在一线不断地接触客户，宣传、销售银行的产品。
由于我国银行营销的历史并不长，营销人员在实践中会遇到很多新问题，因此，增强学习能力是很有
必要的，相信阅读这套丛书将大有裨益。
 　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　——华夏银行深圳龙岗支行行长　周学德
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