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前言

　　金融、特别金融重要运营主体的银行，是现代市场经济运行的枢纽。
金融理论是一门高深的学问，而银行揽储则是一项非常具体的操作业务。
“高深的学问”往往深奥莫测，而“具体的操作业务”则常常枯燥无味。
田中胜同志是把“高深的学问”和“具体的操作业务”融会贯通、整合一体了，正因为如此，才能够
把《钱精》一书写得既“奠基于高深”，又“落地于实际”，这实在是难能可贵。
　　随着现代金融的飞速发展，银行业务已远远超出了传统的存贷范围，不断向多功能型方向转变。
但存款始终是银行的基础性业务，它既为银行贷款提供资金来源，同时也是商业银行盈利增加及规模
扩张的决定性因素。
马克思在《资本论》中指出：“对于银行来说，具有最重要意义的始终是存款。
”商业银行经营的基本目标就是组织和吸收存款，再把这些资金运用出去，赚取利差。
银行离开存款就成了“无源之水，无本之木”。
　　从中资银行间公司客户的倒戈，到外资银行的理财收费行为，再到当前银行业金融机构网点的迅
速扩张，无不预示着未来金融市场竞争的白热化，银行间存款资源的争夺战已硝烟弥漫。
现代的银行竞争已不再是单纯的资产规模和人员数量竞争，而是人才、产品创新与客户质量的竞争。
有调查显示，市场营销中27％的销售人员创造了52％的销售额，虽然有市场潜力、企业投入、市场成
熟度、产品周期、竞争对手等诸多因素影响销售业绩的高低，但实践证明，销售人员才是决定销售业
绩的关键。
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内容概要

本书突破了单纯依靠关系“拉存款”的传统思维模式，让读者在阅读的过程中既可以学到存款之道，
又可以悟出为人处世之道。
作者创新地运用了金融产品组合、渠道建设和个人品牌战略等理念，引导银行客户经理拓展存款业务
。
本书内容全面，构思新颖，寓知识性、趣味性、可读性、实用性为一体，为我国银行业存款业务研究
做出了积极而有益的探索，是银行客户经理揽储必读之书。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<钱精>>

作者简介

田中胜，男，1965年5月10日出生，高级经济师，东北财经大学硕士研究生，中央财经大学在职金融学
博士，兼职教授、硕士生导师。
目前为日照银行济南分行副行长。
 
    先后出版过《储蓄管理与实践》、《商业银行信贷管理》、《商业银行新视点》、《商业银行经营
管理与行为规范》、《山东信贷市场分析与研究》等著作，即将出版的著作有《钱精》、《365天管理
日记》、《半部论语赢天下》、《功道诠释》等。
 
    在银行工作24年间，撰写金融文章67篇，先后发表在《金融时报》、《中国金融》、《金融发展与
研究》、《新金融》等20余家报刊上，累计55万字，其中5篇文章获国家级优秀论文奖一等奖。
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章节摘录

　　“提升营销水平，除了你刚才提到的说话礼仪，还应具备哪些技巧呢？
”　　“陌生拜访，如何拜访客户、接待客户、送客户礼品、宴请客户，这里面　的学问也很多。
”李道明想了想说，“先谈谈拜访客户吧。
我们都知道拜访客户　是客户经理营销工作的重要一环，可以细分成六个步骤：事前准备、结识客　
户、需求探寻、产品展示、缔结关系和跟踪维护，与我前面提到的有效沟通六　步（事前准备、确认
需求、阐述观点、处理异议、达成协议、共同实施）基本　是一致的。
作为一名职业客户经理，如何建立职业化的拜访之道，然后再成功　的运用它，将成为突破客户关系
、提升经营业绩的重要砝码。
”　　“我发现客户经理在陌生拜访客户过程中，不管是语言沟通，还是议价谈　判，礼仪是所有技
巧中必不可少的一项。
”　　“你说得很到位。
别忘了，我们国家可是拥有五千多年文明史的‘礼仪之　邦’啊。
我按照拜访时间的先后顺序来谈。
首先是拜访预约。
事前与客户电话　联系，联系内容要注意四点：第一，自报家门，包括你的姓名、单位、职务，　询
问客户是否在单位，是否有时间或何时有时间，提出访问的内容使对方有所　准备。
第二，在客户同意的情况下确定具体拜访时间、地点，注意要避开吃饭　和休息时间，特别是午睡时
间。
第三，向客户表示感谢。
第四，如果双方有　约，应准时赴约，万一因故可能会迟到或因突发因素无法赴约，应立即通知　客
户。
　　“其次是拜访的见面礼仪。
见面礼仪注意三点：第一，学会敲门。
用食指　敲门，力度适中，间隔有序敲三下，等待回音。
如无应声，可再稍加力度，再　敲三下。
第二，学会陌生见面。
如敲门有应声，再侧身隐立于右门框一侧，待　门开时再向前迈半步，与客户相对。
如果与接待者是第一次见面，应主动递上　名片，或作自我介绍，对熟人可握手问候。
如果接待者因故不能马上接待，应　安静地等候。
如果等候时间过久，可向有关人员说明，并另定时间，不要显现　出不耐烦。
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编辑推荐

　　大部分人是要谋生的，不但要谋生，而且要谋得好。
　　假如你没有“姓毕的姥爷”，那该怎么办?　　他们的故事揭示了银行从业人员的生存智慧，让你
轻轻松松变“钱精”！
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