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二、内容简介
　　&ldquo；拥有工厂，不如拥有市场&rdquo；。市场网络对每一个有志于抢占市场高点的企业来说，都事关生死，甚至可以这么说，现在已到了渠道为王的时代。
　　在市场愈加发达，竞争者日益增多而消费者更为理性的时代里，谁最先接触到消费者、最先了解到其需求，谁就抢占了先机。因此，发展忠诚和快捷的渠道，将是今后银行业以至于各行业工作的重点。苏宁、国美、三联等零售商大户，控制市场，&ldquo；挟天子以令诸侯&rdquo；的例子，更让金融从业人员认识到了渠道的重要性。
　　基于以上原因，诸多机构不惜重金打造属于自己的市场网络。TCL很早就花费巨资建立上千家专卖维修店，从而使自己的产品能以最快的速度、最优的价格送到用户手中；海尔也一直强调专卖店的重要性，短短几年内，海尔专卖店在全国县以上城市遍地开花，甚至部分较发达的乡镇都可觅海尔的踪影；产品被某商家贱卖的尴尬，给长虹敲响了警钟，&ldquo；彩电大王&rdquo；斥资2.9亿人民币搭建自己的终端网络，专销旗下的各种产品；IT业领头羊联想则一直在建设自己的大联想渠道&ldquo；联想1+1&rdquo；，同时兼营其它厂商的产品。
　　拥有自己可控的渠道网络是银行梦寐以求的，而在中国建造一个真正属于自己的庞大网络，则不是一般银行所能企及的。从国内银行与国外银行在中国的营销策略中，可以看到资本在其中越来越重要。拥有优良产品和技术、强大品牌形象以及雄厚资金实力的银行将是这场销售网络建设热潮中的胜利者。
　　综观各大企事业的所作所为，在未来终端争夺战中，具备良好融资渠道、拥有熟谙法律并懂得资本运作人才的单位，将在市场中取胜。
　　知识逻辑架构
　　理论篇
　　第一部分 零售银行渠道竞争战略概要
　　第一章 什么是零售银行
　　第二章 零售银行渠道概念
　　第三章 零售银行渠道竞争战略
　　第四章 零售银行创新之路
　　第五章 为什么“渠道为王”
　　第六章 零售银行渠道挑战
　　第二部分 “三网合一”银行多渠道协同理论研究内容和进展
　　第一章 以网点为主的多渠道整合和协同
　　实务篇
　　第三部分 天网——打造立体化电子化营销平台
　　第一章 电子银行营销渠道
　　第二章 网上银行渠道——虚拟银行柜台
　　一、网上银行介绍
　　二、网上银行的特点及特征
　　三、网上银行业务介绍
　　四、银行交易系统的安全性
　　五、身份识别和CA认证
　　六、网络通讯的安全性
　　七、客户的安全意识
　　第三章 电话营销渠道——提高服务质量
　　一、电话银行的功能和服务内容
　　二、多媒体银行的特点
　　第四章 手机营销渠道——高效安全服务
　　一、手机银行的实现方式及其优缺点
　　二、手机银行的发展全攻略
　　三、全球手机银行发展概况
　　第五章 客户服务中心——远程服务渠道
　　第六章 在线支付渠道——多渠道电子商务
　　第七章 家居银行渠道——把银行搬回家
　　第八章 数据库营销渠道——巧用客户数据库
　　第九章 短信营销渠道——提高核心竞争力
　　一、短信营销案例：招行短信许可营销
　　第十章 邮件营销渠道——扩大营销渠道
　　第四部分 地网——打造零售银行物理网点渠道
　　第一章 银行物理网点——变为金融综合门户
　　一、零售银行——物理网点转型驱动力
　　二、传统物理网点——转型成为必然
　　三、未来创新网点——变为金融综合门户
　　四、理财型网点——网点转型的下一站
　　五、零售银行物理网点渠道争夺战——正在打响
　　六、零售银行物理网点面临的挑战
　　七、物理网点——现在和未来的主渠道
　　八、零售银行物理网点机遇
　　九、大陆银行网点转型趋势和方向
　　第二章 金融超市网点——银行超市化
　　案例：光大“阳光都市理财吧”
　　案例：“交银多媒体金融超市”方案
　　案例：“建银”理财便利店设计方案
　　成功案例：爱德华&#8226；琼斯金融理财便利店成功案例
　　第三章 自助银行网点——网络便利性
　　一、国内自助银行的发展
　　二、ATM专业化服务趋势
　　三、布局设计
　　四、场地布局
　　五、业务设计
　　六、结构设计
　　七、形象设计
　　八、自助银行图片案例
　　第四章 自助银亭网点——24小时交易
　　一、新闻链接：VISA奥运青花瓷ATM机亮相京城
　　第五章 贵宾理财中心——高端VIP会所
　　一、贵宾理财中心规划
　　二、贵宾理财中心建设与客户体验
　　第六章 私人银行会所——神秘富豪俱乐部
　　第七章 流动银行网点——网点主动出击
　　第八章 村镇银行网点——方便乡村服务
　　第九章 异业联盟网点——谁是你的伙伴
　　第十章 其它物理网点创新模式
　　一、咖啡银行
　　二、写字楼银行
　　三、店中行
　　四、艺术银行
　　五、卫星网点
　　六、机场银行
　　第五部分 人网——打造以人为本服务营销团队
　　第一章 大堂经理——靓丽风景服务客户
　　一、大堂经理工作职责
　　二、大堂经理角色定位
　　三、大堂经理综合素质要求
　　四、大堂经理工作流程
　　五、大堂经理胜任“ASK”模型
　　第二章 银行客户经理团队——七大理念支撑
　　一、客户经理的工作职责
　　二、客户经理的工作理念
　　三、客户经理的工作性质
　　四、客户经理的素养、知识与技能
　　五、客户经理如何处理各方面的关系
　　案例分享：中国香港商业银行客户经理六大职责
　　第三章 银行理财师团队——三大角色定位
　　一、金融理财师专业知识要求
　　案例分享：银行理财师变身推销员
　　附件：金融理财师执业操作准则
　　第四章 私人银行顾问团队——私人顾问式服务
　　一、私人银行经理工作的指导原则
　　二、确定私人银行经理客户的方法
　　三、利用不同技巧来探寻收入信息
　　四、客户细分发现客户需求定策略
　　五、为客户特殊需求提供解决方案
　　第五章 独立理财顾问团队——第三方理财
　　资料分享：王丙森谈独立理财顾问
　　第六部分 一加一大于二——多渠道协同的方法和策略研究
　　第一章 中-智-林：物理网点如何与电子化渠道协同
　　案例篇
　　案例：花旗银行的渠道战略规划蓝图
　　案例：做中国最好的零售银行——招商银行
　　案例：做中国最大的零售银行——工商银行
　　案例：经营最成功的零售银行——西班牙大众银行
　　案例：全力打造一流零售银行——建设银行
　　案例：建高端理财中心向零售银行转型——交通银行
　　附件一：关于研发中心
　　附件二：研究丛书介绍
　　附件三：理财联系方式
　　附件四：丛书读者反馈
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