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内容概要

早在1965年，交叉销售的概念就出现在国外银行业，但直到2000年以后．有关交叉销售理论的研究才
逐渐增多，并且很多研究都是针对金融领域的。
其原因有三方面：第一，金融市场竞争日趋激烈，以银行为代表的金融机构的利润空间日趋缩小，现
有的市场已分割完毕，银行依靠获得新客户的方式来开展经营活动的方式难以持续，因此开始将注意
力放在现有客户身上，而交叉销售就是一种向现有客户销售更多其他产品和服务的一种营销方?。
第二，最近十几年，信息技术有了长足的发展，在搜集、储存和发现信息方面都涌现出更多的方法，
为交叉销售提供了技术支持，使得银行实施交叉销售要比以前更具可行性和针对性。
第三，以1999年美国《金融服务现代化法》为代表的管制放松也为交叉销售的发展提供了更加广阔的
空间。

以跨国银行为代表的金融机构对交叉销售越来越重视，但交叉销售是否仅仅是一个营销问题?跨国银行
的交叉销售应当以何种模式来开展?交叉销售所需要的协同效应应该如何实现?交叉销售在实施过程中
将会遇到什么问题和冲突?
本书在现有的理论成果的基础上，利用交易成本理论、企业能力理论、组织理论、营销理论对跨国银
行的交叉销售问题进行了研究。
多元化、集团化的跨国银行是本书的研究对象。
交叉销售产生于制度变迁的背景下，既是制度变迁的产物，又是制度变迁的动力。

本书从历史角度出发对跨国银行营销的市场环境、营销观念、营销理论的变迁进行了回顾和分析，将
关系营销、整合营销和数据库营销作为交叉销售的理论和技术支持，并对跨国银行交叉销售的制度和
利益进行了分析。

?经营多元化的背景下，本书使用交易成本理论构筑了交叉销售模式选择的模型。
通过模型说明以“内部化”模式实施交叉销售是有边界约束的，因为多元化在带来收益的同时也伴随
着成本的增加。
虽然跨国银行通过多元化可以获取各种资源，但想要有效地利用这些资源提高交叉销售效率，还需要
培养组织的核心竞争力。
组织的核心能力，尤其是资源整合的能力是获取协同效应、顺利实施交叉销售的保障。
因此，本书在研究交叉销售实施过程的同时，还对跨国银行在资源整合的基础上实施整合营销的问题
进行了研究。

交叉销售是一个实践课题。
本书通过对跨国银行的案例分析来观察交叉销售的现实发展，发现跨国银行以交叉销售为目的的集团
多元化和内部化是伴随资源获取和核心竞争力变化的动态调整的过程。
交叉销售的战略部署和策略选择取决于银行的外部环境和内部能力。
产品多元化是交叉销售的前提，但多元化并不意味着银行的规模化。
一些中型银行的交叉销售业绩甚至超过大型银行，说明“业务做精”比“业务做大”更能吸引客户。

交叉销售是一个系统工程，在实施过程中不可避免地会出现问题和冲突。
解决好这些问题和冲突才能保证交叉销售的有效实施。
?现实中，银行更多地强调了保证交叉销售的硬件建设，如信息建设、渠道建设、产品多元化等，而忽
视了软环境的培养。
实际上，交叉销售是人与人之间的互动过程，技术只能给予外围的支持，最终的结果取决于人与人的
沟通协调、企业文化的培养、有效的激励等。
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