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内容概要

习哲馨编著的《电子银行业务营销技巧与案例分析》系统介绍商业银行电子银行业务的营销模式、营
销策略与销售实务，并附有大量国内外电子银行营销实战案例，既有助于电子银行业务管理及策划人
员拓宽思路，提高战术创新、产品创新、管理创新的能力，也有助于一线销售人员提升现场销售技巧
，是一本兼具可读性与实操性的营销参考书。
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　　习哲馨，南开大学经济学本科，深圳大学经济学硕士。
多年从事银行管理咨询工作，为多家银行业金融机构提供过管理咨询服务，服务内容包括网点服务与
营销提升、分行战略规划与管理提升等。
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章节摘录

　　电子银行还可以与其他产品组成产品组合共同促销，结合交叉销售策略，带动高附加值产品的销
售。
例如某农行曾在一段时间推出网银与基金定投的组合促销，即网上定投业务。
用户只要购买定投，便可免费开通网银，包括获得免费的K宝。
柜台业务当中，柜员一碰到开户的用户就推销网银，当用户听到开网银还需花几十元购买K宝，往往
都会犹豫，这时柜员便很自然地推荐一个不需任何花费便可开通网银的方法，就是开网银的同时也购
买定投。
暂且不论该促销活动的成本收益问题，但它确实使网银、定投的销量双双大增。
　　2.如何与竞争对手进行价格博弈　　当竞争者展开价格攻势时，所采取的主要应对措施无非四种
：跟随、关注、不理会、采取非价格措施。
在决定是否跟随降价时应先弄清几个问题：第一，竞争对手为什么降价；第二，本行电子银行产品的
市场地位，是价格领导者、挑战者，还是追随者；第三，本行电子银行产品的竞争战略是什么，跟随
降价对实现本行竞争战略是否有帮助；第四，有什么比跟随降价更好的策略，包括价格策略和非价格
策略；第五，所采取的应对措施，应同时跟进什么样的配套策略，以充分实现预期效果。
　　目前我国电子银行呈现高度的同质化趋势，差异化程度不高，因而价格战很容易导致两败俱伤的
局面。
在与竞争对手的价格策略博弈中，应当注意：　　第一，以自身的竞争战略为根基。
从前面章节的客户分析可知，当前用户对电子银行最关注的是安全性、易用性，其次是服务和价格。
单纯降价策略吸引的用户主要为对价格敏感的客户，他们一般不属于高端客户，并且对任何银行的忠
诚度都较低，因此对银行产生的贡献度并不高。
对于有明确目标市场的中小股份制银行，低价策略一定程度上可以稳定和吸引大众市场用户，但也要
考虑到所付出的成本，如ATM跨行取款成本等，同时应考虑自身的网银、电话银行及其他硬件和技术
基础能否满足用户对安全性、易用性的需求，还应当考虑自身的交叉销售能力、服务能力能否对客户
形成足够的黏合度。
如果没有一定的非价格核心优势作后盾，那么耗费庞大资源获得的客户也会渐渐流失掉，而且当竞争
对手展开价格攻势时，自己只能被动地跟随降价，无可选择。
　　⋯⋯
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