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前言

只有将产品和服务销售出去，并从这种销售中获取足够多的利润，银行才能保证自己的生存。
从这一点来看，银行同传统的制造公司并没有什么不同。
在全球化背景下，整个社会都面临着日新月异的变化，变革无所不在，银行分支机构也不例外。
对银行分支机构来讲，这种变革主要体现在销售和营销职能及技巧上。
竞争日益激烈，同时银行的产品同质化现象又比较严重，在这种情况下，各银行之间的市场争夺很大
一部分取决于销售和营销努力的成功与否。
银行要从根本上转变自己的思维方式，而不只是行为方式。
思维方式的转变能带来长期效果，而改变行为方式只有短期影响。
转变思维方式要求银行建立一种有效的销售文化，这种销售文化强调说服式推销而不是强行推销，它
颠覆了人们对销售人员的传统定位，销售成为一种亲切的、让人感到舒服的过程，不再使人有压迫感
。
在这种销售文化下，银行会制定合理的激励薪酬计划，同时又会努力营造销售人员对银行的归属感，
从物质和精神两个方面获得销售人员的认同和忠诚。
“沟通”是该销售文化下所强调的一种营销手段，任何沟通都是双向的，银行的销售沟通以实现双赢
为目的，以获得客户的信任为前提。
有了沟通，销售就成为一种有人情味的、让人感到温暖的过程，不再使人产生抵触心理。
建立销售文化是银行实现成功销售的前提，除此之外，本书还具体阐述了一些行之有效的销售技巧，
比如制定有效的动态销售模型，创建有效的销售路径，交叉销售技巧，如何设计销售过程中的“开放
式问题”，如何解读和传达有意义的“肢体语言”，以及如何识别市场中的“权力结构”等问题。
销售文化的建立和销售技巧的推广离不开强有力的银行领导者及管理者，本书就银行的“领导”及“
管理”职能作了区分，并就如何实现二者间的最优平衡提出了建议。
销售的完成离不开客户的合作，本书在阐述中有意识地区分了个人客户和企业客户。
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内容概要

建立销售文化是银行实现成功销售的前提，除此之外，本书还具体阐述了一些行之有效的销售技巧，
比如制定有效的动态销售模型，创建有效的销售路径，交叉销售技巧，如何设计销售过程中的“开放
式问题”，如何解读和传达有意义的“肢体语言”，以及如何识别市场中的“权力结构”等问题。
销售文化的建立和销售技巧的推广离不开强有力的银行领导者及管理者，本书就银行的“领导”及“
管理”职能作了区分，并就如何实现二者间的最优平衡提出了建议。
销售的完成离不开客户的合作，本书在阐述中有意识地区分了个人客户和企业客户。
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章节摘录

插图：毫无疑问，每个分行在规模、布局和人员等方面都有很大的差别。
这时，你可能会提出，“这方法肯定不适合我”。
可能有些不适合，但基本原则是一样的。
所以让我们来讨论一下不同类型的分行吧。
许多分行经理们十分了解他们的分行，但是也有许多分行经理不太了解他们的分行。
这些都直接取决于银行的高级管理层。
有些管理层希望他们的分行经理们多了解一些分行的情况，而有些管理层则不希望他们的分行经理对
分行了解得太多。
但不管怎样你至少应了解一下有关分行的一些经验性规则，比如在资金、人员和地理位置方面的一些
经验规则。
很多人可能会觉得这些规则都老一套了，但也有很多人对此闻所未闻。
如果你正坐在分行里阅读这本书并且恰巧在仔细地研究这段文字，那么，请检查一下你的营业大厅并
巡视一下你的出纳人员吧。
如果你的分行是由你及4名出纳员构成，那么，你管理的分行可能是一个资产在1500万美元上下的分行
。
这不是一家大型分行，但这并不意味着它不重要，它的重要性取决于在3英里的范围内你的分行是如
何与其他分行展开竞争的。
如果在同一个营销区域内有3家其他的银行，并且它们的规模都一样，那么你的分行就是（1）重要的
，（2）有竞争力的。
图1-2些经常想知道他们的分行有多大与／或他们应当有多少员工的分行经理们而设计的。
“我们真的十分繁忙吗？
”（“如同我的每一位员工告诉我的那样。
”）图1-2是对美国的分行进行随机抽样得到的，并且在图上标出了（1）存款总额；（2）员工总人数
；（3）训练有素的销售人员总数。
我们发现每个分行都有一个最高效的雇员水平。
在图中，阴影区域显示了最高效雇员组合。
标出你的分行的存款额与雇员人数。
或者，如果你不知道你分行的存款额，数一下雇员人数，垂直向上与对角线相交，然后在水平向左
与Y轴相交的交点显示的存款额应该接近于你分行的存款额。
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编辑推荐

《银行分(支)行销售》：美国银行营销技巧
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