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内容概要

银行卡归根到底卖的是服务，因此，顾客的感知质量如何是决定银行卡营销成败的关键因素。
而感知质量对于不同的顾客来说具有很大的差异，因此，只有对顾客进行适当的细分，并在此基础上
进行个性化营销，方能做到有的放矢，提高营销绩效。
    实际上，随着银行卡市场竞争越来越激烈，针对特定的细分市场提供个性化的服务，已成为银行卡
营销的新趋势。
    本书正是在我国银行卡市场处在新一轮变革的宏观背景下编写而成的。
本书的最大特点是从客户心理出发，对银行卡一线营销人员在营销过程中遇到的形形色色的实际问题
进行案例分析，并适当地进行理论总结，具有很强的针对性，相信本书能给银行卡营销人员提供实际
的帮助。
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作者简介

马蔚华，招商银行董事兼行长，董事会执行委员会成员。
吉林大学经济系本科毕业，西南财经大学经济学博士，美国南加州大学荣誉博士，高级经济师。
1982年至1985年，在辽宁省计委工作，历任副处长、副秘书长；1985年至1986年，在中共辽宁省委办公
厅工作；1986年至1988年，在
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章节摘录

　　第1章　银行卡综述：　　1915年，美国商人弗兰克·麦克纳马拉在纽约一家饭店招待客人，就餐
后才发现忘记带钱包了，因而非常尴尬，不得不打电话叫妻子带现金来饭店结账。
由此，麦克纳马拉产生了设计一种能够证明身份及具有支付功能的卡片的想法。
1950年，他与其商业伙伴在纽约创立了“大莱俱乐部”（Diners Club），即大莱信用卡公司的前身，
并发行了世界上第一张以塑料制成的、具有较广泛通用性的信用卡——大莱卡。
随后几年，金融机构纷纷涉足信用卡领域，由此揭开了银行发行信用卡的序幕，银行卡时代宣告到来
。
　　第一节　银行卡的起源：　　何为银行卡？
从广义上说，凡是由银行发行的、具有支付功能的卡片，都可以称为银行卡。
在国内，说起银行卡，既有借记卡，也有信用卡。
而在国外，银行卡则主要指信用卡。
作为一种集消费信用、转账结算、存取现金等全部或部分功能于一身的支付工具，银行卡以其方便、
快捷、灵活的特点而备受人们的青睐。
　　借记卡主要扮演着两个角色，一个是存款证明的介质，一个是实时支付的工具。
借记卡产生以前，存款证明通常是存折和存单的形式。
但纸质的存款凭证既不利于保存也不利于携带。
随着银行电子时代的到来，以及人们消费、支付要求的提高，出现了既能作为存取款凭证又能作为支
付工具的塑料卡片。
借记卡由此产生。
　　相比而言，信用卡的产生则颇费周折。
说起信用卡，人们自然会想到银行，其实信用卡作为一种支付工具，却并非由银行首创，而是脱胎于
早期的“商家信用卡”。
　　这种信用卡20世纪初起源于美国。
一些百货商店、饮食店、汽油公司为招徕顾客，推销商品，扩大营业额，有选择地在一定范围内发给
顾客一种类似金属徽章的信用筹码，后来逐渐演变成为用塑料制成的卡片，作为客户购货、消费的凭
证，开展了凭信用筹码在本商店、公司或汽油站购货的赊销服务业务，顾客可以在这些发行筹码的商
店及其分号赊购商品，约期付款。
这就是信用卡的雏形。
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编辑推荐

　　孟子曰，爱人者，人恒爱之，敬人者，人恒敬之。
就是说你爱护别人、尊重别人，别人就能永远地爱你敬你。
作为商业银行，要做到这一点，就是要鞠躬尽瘁、全心全意地为消费者服务，就是以创新的产品，价
格低廉、服务周到、安全可用的产品，来满足消费者不断变化的、日益提高的需求。
——招商银行行长马蔚华　　银行营销的重要性已不言而喻。
实际上，营销已成为银行赢得竞争的利器。
本套丛书从银行产品的角度，对银行营销的内涵进行了详细的解析，针对性强，对银行营销人员具有
很强的实用性。
　　　——中国人民银行广州分行副行长徐诺金　　提高营销水平，是银行增强竞争力最重要的途径
之一。
通过借鉴吸收，再结合自身的营销实践不断进行创新，是摆在银行从业人员面前一个紧迫的课题。
这套丛书在对银行产品营销案例解析的基础上，总结出银行营销精义，减少了阅读压力，实用性强。
　　　——深圳发展银行行长助理、深圳分行行长周立　　中国银行业的竞争已日益集中到了营销的
层面上。
银行一线营销人员的营销质量，对银行的发展日显重要。
本套丛书是银行营销人员的福音，对他们在实际拓展业务时具有极大的参考价值。
——中国建设银行广州东山支行行长廖锐浩　　支行在一线不断地接触客户，宣传、销售银行的产品
。
由于我国银行营销的历史并不长，营销人员在实践中会遇到很多新问题，因此，增强学习能力是很有
必要的，相信阅读这套丛书将大有裨益。
——华夏银行深圳龙岗支行行长周学德
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