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前言

交叉销售是在单项销售的基础上发展起来的一种新的销售模式和技术，是零售银行巩固和发展客户关
系、改善和提高综合效益的最佳手段之一。
早在20世纪70年代，交叉销售实务在发达国家的零售银行业中即已得到广泛应用。
但对现今的中国零售银行业而言，交叉销售仍是一个新事物，少数银行可能意识到了交叉销售的巨大
潜力，并已在销售实务中进行探索和尝试，但大多数银行对交叉销售仍没有什么概念，更谈不上创造
性地实施和运用。
可以说，交叉销售已经成为我国零售银行业的一个标志性弱项。
与产品的单项销售相比，交叉销售知识和技能要复杂得多，对零售银行及其销售人员的要求也要高得
多。
实施交叉销售主要涉及四个关键问题。
一是交叉销售程序的规范。
零售银行需努力实现交叉销售的流程化和标准化，为交叉销售的准备、展开和结束等三个阶段设计好
标准的模式，明确相关的具体要求。
二是领头产品的确定和交叉销售路径的设计。
这要求零售银行根据客户需求的各种可能性，准确把握领头产品和关联产品之间的相关性，成功地设
计交叉销售路线。
三是交叉销售的业绩评价。
为使交叉销售能在银行中得到顺利推行，零售银行有必要建立起完善的交叉销售业绩评价体系。
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内容概要

　　《零售银行产品交叉销售》以提供实务指导为目的，以国际零售银行现实做法为参照，形象生动
地讲解了交叉销售的程序、领头产品的确定、交叉销售路径的设计、交叉销售的业绩评价、以及销售
人员语言和行为能力的培养等关键问题。
　　交叉销售在单项销售的基础上发展而来，是国际零售银行巩固和发展客户关系、改善和提高综合
效益所必定采用的销售模式，但却是我国零售银行业一个带标志性的弱项。
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作者简介

王静波，中国农业银行北京海淀支行行长，长期致力于商业银行客户关系的营销与管理实践，是银行
产品交叉销售的倡导者和探索者。
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章节摘录

“你说的没错，无论我们得到哪一条狗，我们都会拿它和威尔森作比较。
这对其他狗来说可能是不公平的，是不是?”“不，可能不是。
但是那样之后，听起来威尔克松先生就会变成一个极其优秀的驯化师了。
”“他是这样的，”她的眼睛转向天花板，“是的，确实如此，他是一位优秀的驯化师。
”我们礼貌地互相道声“谢谢”，然后她走了。
现在，是一个月以后了，我又看见那个妇女走进银行来了。
当她走向出纳窗口的时候，我想，我应该认得她。
我失望地看着她走出我的视野范围，尽量回想起她的名字。
“关于她的狗的一些事情，”我自言自语。
“嘿，她是那个死了一条狗的妇女⋯⋯或者是她的丈夫。
”就在我左思右想，想尽量从脑海中找出答案的时候，她办完事走了。
“我要把她记住，”我对自己说。
我站起来走到出纳柜台前。
“那个刚走开的妇女，她叫什么名字?”我问那个刚接待过她的出纳。
“威尔克松，”那个出纳回答道。
“是‘森’，”她笑着说。
“哦，对啦，我想起来了。
我猜想她对每个人都那样，对吧?”“必须记住，是威尔克松，还有那个‘森”’现在，又是一个月之
后。
一个闲散的周二，我坐在办公桌旁，数着桌上文件的份数。
当我数到7的时候，在视野的远处，我看到这个妇女走进银行。
我认识她，“见鬼，那女人是谁?”我自言自语地说。
她在办理业务的时候，我一直注意着她。
“她的姓名以一个‘威’字开头，我知道这个。
”我又看了她几眼。
她完成了交易，正要从我身边经过以便走出大门。
这时，我又在自言自语，“森，就是它，我想起来了。
”然后，就在她走到我身旁的时候，我站起来注视着她。
她礼貌地笑了笑。
“你好，威尔森夫人，”我说，对能想起应该读作“森”这件事深感自豪。
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编辑推荐

《零售银行产品交叉销售》是国内传授零售银行交叉销售知识与技能的第一本著作，广大销售人员可
以通过《零售银行产品交叉销售》的学习，全面掌握国际先进的交叉销售技巧和交叉销售管理经验，
对提高销售业绩和盈利水平起到立竿见影的作用。
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