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内容概要

　　凭借多年的营销实践经验，并对国内外银行营销文化作了比较深入的分析，关喜华编著的《零售
银行销售管理修炼》系统地提出了组织构架、管理模式、人员聘用、技能培训、支持手段、激励机制
、服务质量、反馈与沟通等8项关键修炼要素，涉及零售银行营销流程的所有环节，着眼于营销文化
遣设在零售银行中的具体操作，从实务角度给银行提供相关指南。
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书籍目录

导论第1项修炼 完善的营销架构混合性的零售与小企业营销架构重新设定管理职能，实现机构？
平化给营销岗位设置等级对重要的客户经理进行重新部署建立一种先进的组织架构增强营销事业的吸
引力营销与营销管理的职业生涯确立正式的营销领导机构防止贷审权的分散营销与内部管理工作的分
离标准重新设置利润中心建立客户关系管理小组分支机构的重新部署设立消除营销障碍的专责小组平
行设置零售业务的营销架构营销支持经理客户利益维护者营业厅营销协调员流动的营销培训专员营业
厅信贷助理客户关系挽救专家客户关系解冻专家为优质客户而设的个人银行家调整行政助理的职能调
整培训汇报体系第2项修炼 先进的营销管理重新设计传统的营销会议形式营造一个竞争环境创造英雄
人物给业务人员分配任务共同设定个人目标把中间层次的业绩区分开来让营销职位受人尊重发展目标
客户增加可用于营销的时间⋯⋯第3项修炼 出色的营销职员第4项修炼 卓越的营销培训第5项修炼 强大
的营销支持第6项修炼 顺畅的营销沟通第7项修炼（上） 有效的激励机制（精神激励）第7项修炼（下
） 有效的激励机制（物质激励）第8项修炼 优秀的服务质量总结

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<零售银行销售管理修炼>>

章节摘录

　　加强机构内部的协作。
虽然在大部分银行里，机构内部的协作作为一项基本宗旨并未能完全得到贯彻，但是一部分成功的银
行仍然做到了在整个企业内通过产品知识、激励机制、参与和经营目标等约束，形成一整套良好的内
部协作机制。
　　提高产品和客户关系的盈利能力。
要提高盈利能力，银行必须能够找出对自身而言盈利最高的市场和客户群，并将主要资源集中在这些
领域。
然而不幸的是，传统的营销目标通常是与营业收入之类的指标挂钩，而这些指标只能对盈利性进行间
接的、粗略的度量。
要建立一种优秀的营销文化，其中一个关键的管理工具是一种测算方法，即测算每一种产品和每一个
客户关系在发挥最大潜力的情况下，其创利能力的大小。
这种测算方法可以进一步延伸到测算每一个客户经理、每一个分行或者是每一个市场的创利能力。
有了这种测算方法，经理们就无须再凭主观印象猜测哪些客户的盈利贡献大，要特别关注；盈利潜力
大的市场就可以被甄别出来，业务发展计划因此可以做到有的放矢；不创利的产品和客户能被甄别出
来，因而可以进行重新评估以决定是否淘汰；盈利高的产品能够得到准确的认定，并因此获得更多的
重视和资源的进一步投人；此外，基于手续费收入的产品也因此可以采用利润定价模型。
由此可见，准确测算产品和客户盈利能力是成功的营销文化的基础。
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