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内容概要

　　银行的生存与发展源于客户的数量，客户开发已成为银行运营发展的生命线，重视实施客户开发
乃银行生存之本。
现代银行业已经进入一个以客户为中心、以营销为整体的时代，毫无疑问，开发客户成为了银行的头
等大事，银行销售人员成为完成这一重要业务的先锋。
由于他们直接与客户接触，其一言一行都直接体现了银行的整体形象，他们整体素质和技能的高低、
专业知识的深浅都直接关系到了银行客户开发的成败。

　　本书共分八章，主要阐述了银行客户开发的整个过程和需要的技巧。
内容主要包括银行客户开发的准备工作、如何评估客户、怎样与客户进行沟通和洽谈、如何诱导客户
成交，以及银行客户开发的渠道和银行客户开发人员在开发过程中实用的销售礼仪。

　　总体来说，图文并茂，通俗易懂，故事诱人，实战性、借鉴性强是本书的最大特点，可称得上国
内银行销售人员及银行管理者的贴身工具书。
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章节摘录

版权页：   插图：   1.避开没百发展空间的客户 银行开发客户时不能够盲目进行，客户的发展空间尤其
重要。
客户的发展空间决定了银行的发展空间，如果选择的目标客户群体规模不够大或者已经饱和甚至出现
萎缩趋势，银行进入后很难有发展空间。
所以银行在选择客户时，一定要慎之又慎，没有发展前途的市场不要轻易进入。
 2.避开竞争过度的客户群体 银行在进入目标客户群体时还要注意竞争对手的举动，尽量避开竞争过度
的客户群体。
经过客户分割，银行有可能发现一个规模很大，也非常有发展潜力的目标客户群，但是吸引力如此巨
大的市场肯定是每个银行都想要分上一杯羹，如果大家都去争夺，就会出现竞争过度，如果自己不具
有一定的竞争优势，这样的市场不进也罢。
现在很多银行的目光都注视着那些看起来很“大”的市场，殊不知这些市场在众多银行的分食过程中
已经变得很小。
相反的，一些看起来不是很大的市场因为竞争对手较少甚至是独家垄断状态反而成为大市场。
因此银行尤其是中小型银行应该转变思维角度，要认清自己占据了市场的多大空间，而不是仅看表面
上市场有多大规模。
 有利可图 银行选择进入某一个目标客户的原因是有利可图，因此决定是否进入某目标客户群，关键
的标准就是该客户群是否有利可图。
而进入某个客户群是否有利可图通常与竞争者、替代品、客户和合作者相关联。
 1.竞争者 一些大的目标客户群可能因为竞争者过多而变成小市场，换句话说竞争者决定着目标客户群
规模的大小。
如果一个客户群已经有了众多的竞争力强大的竞争者，那么这个客户群就失去了吸引力。
如果一个客户群目前还没有银行进入，但是很有吸引力，而你所在银行在该客户群中的竞争优势并不
明显，那就要考虑一下该客户群是否容易退出，如果容易退出，那就进入，在收益开始滑坡时选择退
出即可，如果进去容易出来难，那银行就要三思而行了。
 2.替代品 随着银行业的发展，金融市场上各种产品层出不穷，各种替代品也是接踵而至。
往往一个服务新的客户群体的产品刚出现，其替代品就已经开始酝酿了，因此替代品在金融市场中也
是我们必须要考虑的一个因素。
如果客户群所用产品存在着替代品，或者存在潜在替代品，那么银行所提供的产品就没有多大发展空
间，很快市场就会萎缩，这个客户群自然就没有了进入的理由。
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编辑推荐

《工商智库丛书:银行客户开发》编辑推荐：通过高效能客户开发提高客户质量，提升业绩，降低开发
成本，提高客户维护效率和客户忠诚度。
营销实战专家和资深行业人士深度打造，极具实战性和专业性。
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