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内容概要

全书分上、下两篇，上篇具体阐述银行市场营销计划的制定，下篇说明了市场营销职能的组织结构与
人力资源配置。
因此整本书从谁(相关责任人)、什么(做什么事，其职责与任务)及如何(怎样有效地制定并履行市场营
销计划)三个角度全面地阐述了市场营销计划的制定及人员配置问题。
相应地，从市场营销的对应面，即接受方来讲，全书也有这样的三个层面：谁(目标客户群与目标市
场)、什么(目标客户及市场的需求，满足这一需求银行需要推出什么产品及服务)，以及如何(推出相
关产品及服务中所采取的策略)。
这种逻辑架构使全书层次清晰，一目了然，成为银行在开展市场营销工作时真正的“全能”型指导手
册。
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章节摘录

插图：这一矩阵有助于建议计划制定人员采用何种战略性选择。
在考虑到资源配置问题的时候，这些战略性选择可能会非常有用。
矩阵中圆圈的大小代表相关的销售或收入水平。
STARS代表在高增长市场上占有较高市场份额的SBU。
STARS一般被视为现金使用者，因为它们需要现金来支撑其增长。
然而，根据竞争形势，它们也可能产生很高的利润边际。
由于具有较高的市场份额，STARS能够产生足以维持自身的现金流。
STARS经过培育就是未来的CASHCOWS。
一些机构正在成功地提供经纪服务。
利率的变动以及由此引致的安全的传统储蓄产品的低收益为这类产品创造了一个不断增长的市场。
对于在这类高增长市场上拥有较大市场份额的银行而言，经纪业务实际上属于STARS。
CASHCOWS是指在低增长市场上拥有较高市场份额的SBU。
它们一般是生命周期中的成熟产品／服务。
由于其市场份额的优势地位，以及维持此地位相对较低的成本，CASHCOWS通常是现金创造者。
它们是其他SBU的资金来源。
在很多银行中，信用卡业务代表CASHCOWS。
由于不断增长的饱和度，以及拥有较大市场份额的那些机构往往从CASHCOWS抽取资金去支持类似
经纪业务这样的SBU事业，因此市场增长大大减缓。
DOGS是指处于低份额／低增长状态的SBU。
这些SBU在生命周期中可能正处于衰落阶段或尚未离开导入阶段。
这些产品／服务几乎没有发展前景，因此应将之视为“坐享其成”（从这些SBU提走全部收入流而不
作任何追加投资）或者“删除”（将它们从产品／服务组合中去除）的候选对象。
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编辑推荐

《银行市场营销》：美国银行营销技巧
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