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前言

　　中国零售银行业与发达国家零售银行业之间有一个耐人寻味的不同之处，发达国家的零售银行往
往以独树一帜的产品来标榜自己，而中国的零售银行由于缺乏独特的产品，因此在宣传上只好以企业
形象广告代替产品广告。
对国内零售银行而言，产品开发确实是一个十分突出的瓶颈，主要表现是：产品开发环节缺失、产品
高度同质化、用产品模仿取代产品开发等。
如何有效和规范地开发和推广产品，是摆在各家零售银行面前的一项紧迫而艰巨的任务。
　　为了帮助国内零售银行解决上述问题，作者在对国外先进零售银行产品开发与推广实践进行系统
分析的基础上，结合多年积累的零售银行切身管理经验和体验，归纳总结了零售银行产品开发与推广
所必须经过的一般阶段和步骤，并就每个阶段和步骤所涉及的各种问题及其解决方案提供了详尽透彻
的解析和大量的例证，目的是提升零售银行产品开发的成功性与盈利力，促进零售银行产品推广工作
流程化和标准化，从而打造最佳零售银行的产品竞争力。
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内容概要

　　如何有效和规范地开发和推广产品，是摆在各家零售银行面前的一项紧迫而艰巨的任务。
《零售银行产品开发》在对国外先进零售银行产品开发与推广实践进行系统分析的基础上，结合作者
多年积累的零售银行切身管理经验和体验，归纳总结了零售银行产品开发与推广所必须经过的一般阶
段和步骤，并就每个阶段和步骤所涉及的各种问题及其解决方案提供了详尽透彻的解析和大量的例证
，目的是提升零售银行产品开发的成功性与盈利力，促进零售银行产品推广工作流程化和标准化，从
而打造最佳零售银行的产品竞争力。
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一个现实可行的计划选择合适的推介人小结第11章 产品开发的后续管理导论损益表方法账户生命周期
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章节摘录

　　在金融服务市场的一些部门，中介（也可能称作代理人或经纪人）在分销过程中一直发挥着很大
作用。
在英国，很多人寿和财产保险业务传统上都是通过经纪人来处理，现在借款者也经常通过中介来获得
住房贷款。
　　对委托人来说，作为一种市场营销途径，代理人的优势是：作为一个独立机构，代理人自身会有
动力努力寻找业务。
但这也带来了相应的缺点：代理人把客户当成他自己的，而不是委托人的；反过来也一样：客户认为
他们与代理人有关系，而不是委托人。
所以，在确保销售份额的同时，还有一个困难就是：从客户和商业自由的利益出发，几乎没有经纪人
愿意把自己仅仅与一个提供者绑在一起。
最后，与第三部分销售队伍类似，质量控制变成了一个永恒的问题。
尽管许多中介渠道有专业组织监管（如英国保险经纪人协会），这些组织会就中介行为及业务管理的
各方面设定标准，但谨慎性原则要求我们仍需对中介进行仔细的监督。
　　综合考虑上述所有因素，一个自然的结论可能就是，设立一项专门的销售职能来管理中介渠道。
这比直接进行更具有成本效益，但是，两种选择间的平衡很难把握。
　　相应地，对代理人或经纪人最大的威胁可能来自于“脱媒”，提供者在直接向公众销售（往往通
过网络）中发现了巨大的成本削减机会，同时还可掌握对产品分销的直接控制。
　　无论选择哪种产品推广和分销渠道，必须对所涉及的相关数据制定一个计划。
表7．6给出的例子是人寿保险直销团队，但其制定原则适用于任何渠道或产品。
　　组建专门的销售队伍的费用和可行性必须与其潜在回报及无法成功分销产品的风险相匹配。
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编辑推荐

　　为了帮助国内零售银行解决一些问题，作者在对国外先进零售银行产品开发与推广实践进行系统
分析的基础上，结合多年积累的零售银行切身管理经验和体验，归纳总结了零售银行产品开发与推广
所必须经过的一般阶段和步骤，并就每个阶段和步骤所涉及的各种问题及其解决方案提供了详尽透彻
的解析和大量的例证，目的是提升零售银行产品开发的成功性与盈利力，促进零售银行产品推广工作
流程化和标准化，从而打造最佳零售银行的产品竞争力。
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