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前言

谈判走进银行营销最近几年，银行营销以迅雷不及掩耳之势发展并壮大，势头猛进。
正如一位资深银行专家所言：“如今在银行，不懂营销不行，不懂银行营销更不行。
”银行营销正如火如荼地进行着。
而银行营销就意味着合作与竞争，合作与竞争的起点必先于谈判开始。
在现代商业活动中，谈判是交易的前奏曲，也是营销的主旋律。
从事商业经营活动，除了谈判你别无选择。
随着银行的快速发展，银行需要根据市场需求来组织生产与经营活动，银行与企业之间横向经济联系
的广度和深度逐步加强，诸如商品交易、业务合作、资金融通等活动日益频繁。
这些活动的进行，都有赖于通过谈判达成一致协议。
现在，几乎所有的银行行长、银行客户经理每天都周旋在谈判当中，银行与客户的谈判毫无悬念地进
入了银行的日常商务活动中。
这里所说的银行客户谈判营销意指银行在涉及经济活动主体经济利益的各项事务，诸如产品交易、业
务代理、渠道外包、债务清偿、经济纠纷等客户营销活动中，对所发生的商务关系而进行的沟通和协
调的过程。
从字面上理解，银行客户谈判营销可以分为“谈”和“判”。
谈，就是银行与客户谈话，即言语的交流和沟通。
并通过沟通得到信息，然后进入“判”的阶段，即银行综合所有信息进行判断，得出相应的结果，选
择最佳方案进行决策，达成共识。
这种谈判双方或多方为实现各自的目的所进行的沟通和协调的过程，就是谈判了。
谈判在银行商务活动中扮演着越来越重要的角色，这就要求现代银行的经营者与管理者，要想使其经
营卓有成效、快速发展，必须学习并掌握谈判的知识和技能。
而银行客户经理作为银行谈判的主要参与者，他们的素质和能力直接关系着银行业务的发展。
但银行客户经理在谈判中的表现并不尽如人意，目前，中国的银行业务运营状况也是“营销过剩，谈
判不足”，这是中国银行客户谈判中面临的主要问题。
我从所接触到的银行行长、银行客户经理那里了解到：他们感觉关于指导银行谈判的专业书籍、资料
似乎少了些，市面上很难找到，这触发了我写本书的意愿。
我归纳总结多年来在银行专业领域的经验和感受，提炼出研究成果，写下这本书。
我们以银行客户经理为切入点，意欲将谈判营销理论运用到银行营销当中，深入浅出地展现银行谈判
的一般原则和规律，期望能为银行客户经理们提供一些指导性的意见。
本书围绕银行客户谈判进行整体的设计，运用大量专业化的理论知识、启发性的故事、实战性的案例
和图表，图文并茂地展现银行客户谈判的全貌。
它的主要特色是注重实用性、实效性、实操性、实战性，尽量考虑银行客户经理的实际需要，运用中
外银行案例以及其他相关的案例来展现银行客户谈判所涉及的内容和技巧。
全书围绕银行客户谈判展开，共分八章。
第一章主要介绍了银行客户谈判营销的一些基本概况，开门见山地把我们引入银行客户谈判的世界当
中，展现银行谈判的特点与重要性。
第二至六章从银行客户谈判的谈前准备、策略筹划、团队组建、开局技巧、临阵交锋、合同达成、履
约行动、合作评估来探讨银行客户谈判过程中的相关问题。
第七、第八章从整体上来阐释银行客户谈判过程中所涉及的谈判语言和谈判策略，以此来展现银行客
户谈判中一般的语言要求和策略建议。
在此书完成之际，感谢我的助手徐鹏燕，她为此书的写作做了很多工作。
范云峰营销管理网、河南省营销协会也投入了大量的心血，同时感谢有关银行相关人士的支持。
正是由于他们对我的支持和帮助，才使此书得以顺利完成。
为服务本书读者，读者若遇本书不理解之处，或实际经营遭遇瓶颈，欢迎与我联系沟通。
银行客户比肩行，有谈有判论双赢。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<银行客户谈判>>

范云峰2012年10月

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<银行客户谈判>>

内容概要

　　本书的主要特色是注重实用性、实效性、实操性、实战性，尽量考虑银行客户经理的实际需要，
运用中外银行案例以及其他相关的案例来展现银行客户谈判所涉及的内容和技巧。

　　全书围绕银行客户谈判展开，共分八章。
第一章主要介绍了银行客户谈判营销的一些基本概况，开门见山地把我们引入银行客户谈判的世界当
中，展现银行谈判的特点与重要性。
第二至六章从银行客户谈判的谈前准备、策略筹划、团队组建、开局技巧、临阵交锋、合同达成、履
约行动、合作评估来探讨银行客户谈判过程中的相关问题。
第七、第八章从整体上来阐释银行客户谈判过程中所涉及的谈判语言和谈判策略，以此来展现银行客
户谈判中一般的语言要求和策略建议
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章节摘录

版权页：   最低限度目标 最低限度目标是指谈判银行必须达到的保证目标，也就是银行谈判目标底线
和底牌，如果接受最低限度目标，就意味着谈判“摊牌”。
它对一方的利益具有实质性作用，是谈判的底线，是不能妥协的。
否则，就失去了谈判的意义，只好放弃谈判。
 银行客户谈判营销目标制定 银行谈判内容不同，谈判目标的形式就会有所差别。
就银行交易谈判来说，谈判目标的制定应该突出以下几方面。
 交易品质目标 交易品质目标是指银行与客户买卖双方对准备购进或销售的产品，在质量、期限、品
种指标等方面所作出的具体条件规定。
如银行向某客户发放2亿元贷款，本身属于卖出产品行为，由于贷款产品具有高风险性，所以银行特
别对客户的风险进行认真严格评估，对未来贷款品质要求很高，比如要求风险度为零。
 交易数额目标 交易数额目标是指银行与客户买卖双方对准备购进或销售的产品，在成交中就数额的
多少及特别约定等方面所作出的具体条件规定。
如银行决定向某客户购进一笔存款产品，双方就存款数额进行具体商定，最终确定为在银行存款达
到2亿元。
 交易价格目标 交易价格目标是银行与客户买卖双方对准备购进或销售的产品，在可接受单价或理想
成交单价等方面所作出的具体条件规定。
如上例中，银行发放2亿元贷款和组织2亿元存款，经过双方耐心磋商，最终贷款利率为年5.8％，存款
利率为年2.3％。
 交易方式目标 交易方式目标是指银行与客户买卖双方对准备购进或销售的产品，在理想结算方式或
可接受结算方式等方面所作出的具体条件规定。
如上例中银行与客户商定贷款用网上银行结算，存款走大额汇款通道。
 交易期限目标 交易期限目标是指银行与客户买卖双方对准备购进或销售的产品，在交易时间、手续
办理、买卖期限等方面所作出的具体条件规定。
如上例中银行与客户协商贷款于当年五月底提款，期限一年，存款于当年6月底到账，期限一年。
 银行客户谈判营销目标原则 可行性原则 可行性原则要求银行谈判人员在确立谈判目标时，要全面透
彻地分析己方和对方的情况，分析己方各种客观条件和主观努力所能达到的程度，确保银行谈判目标
有充分的依据，现实稳妥，留有余地，切实可行。
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编辑推荐

《工商智库丛书:银行客户谈判》编辑推荐：优质客户天然是各家银行争夺的焦点。
既要让客户满意，又要让银行利益最大化，实现双赢，其间的沟通和谈判必不可少。
卓越的谈判策略和技巧，造就卓有成效的客户经理团队。
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。

Page 9



第一图书网, tushu007.com
<<银行客户谈判>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 10


