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开发已成为银行运营发展的生命线，重视实施客户开发乃银行生存之本。现代银行业已
经进入一个以客户为中心、以营销为整体的时代，毫无疑问，开发客户成为了银行的头
等大事，银行销售人员成为完成这一重要业务的先锋。由于他们直接与客户接触，其一
言一行都直接体现了银行的整体形象，他们整体素质和技能的高低、专业知识的深浅都
直接关系到了银行客户开发的成败。

作者介绍: 

范云峰，中国营销管理实力派代表人物
，中国市场营销协会执行会长，中国营销学会副会长，中国市场学会理事，清华大学C
EO营销课程客座教授
，北京工商大学硕士生导师，中国商贸专家委员会委员，中国杰出营销奖评委，品牌中
国联盟专家成员，中国十大企业培训师，中国十大策划专家，品牌中国十大专家，改革
30年中国营销，策划界领军人物之一
，为上海康洁、吴江福华世家、大地集团、同济东莞医院、黑龙江嫩江县人民政府等数
十家企事业政府顾问。出版《深度分销》、《沟通创造客户价值》、《邮政渠道营销》
、《客户不是上帝》《换个思维找客户》、《做个赚钱的经销商》《恋爱营销》《谈判
高手》等50余部专著，是《中国经营报》《中国质量与品牌》《市场周刊》等20余家
报刊专家顾问,
在《销售与市场》《中国经营报》等多家报刊上发表论文300余篇，应邀到韩国、日本
、马来西亚、新西兰、加拿大、澳大利亚等国讲学，擅长营销策略、策划咨询、综合管
理、营销管理、营销策划、客户管理、渠道与品牌建设、银行营销、医院营销和酒店营
销等。

在书画方面，范云峰先生8岁师从著名书画艺术家唐玉润先生学习书画艺术，并得到著
名山水画家郑玉昆先生的教导，经多年潜心研习，成为真、草、隶、行诸体及花鸟、山
水皆能的书画家，擅长花鸟画，尤长行书。其书法浑厚刚健、气势磅礴，书风朴实大方
、法度严谨、格调清新。作品多次参加全国重大展览，多次获奖。自1986年10月首次
举办个人作品展至今，先后出访日本、新加坡、韩国、马来西亚、新西兰、加拿大等国
并举办书画作品展。其作品被国家领导人、国外元首及众多馆、院、阁和商人友人收藏
，并当作互赠礼品，深得好评，颇受关注，颇有影响。

在《中国书画报》、《书法》、《美术》、《书画研究》多次发表其作品，其作品还分
别勒石于“黄河碑林”、“三青山碑林”等名胜游览区。《中国当代书画篆刻家辞典》
、《中国当代青年书画家辞典》、《世界各国国名、国都书法集》、《海外河南籍著名
书画家作品集》、《中国画名家作品展作品集》、《中国牡丹书画名家作品展作品集》
、《当代实力派书画精品集》、《新版传世名画》、《中国画坛实力派书画精品集》及
《新中国美术家大典》等大型辞书、专集中分别收入有先生的作品。《天然之作》、《
怎样收藏书画》等10万余字的书画评论文章先后发表，登于多家报纸、杂志，其艺术传
略被多家报刊、电台、电视台报道。91、92年分别出版年画《花香鹤舞》、《松鹤延
年》，1997年由河南美术出版社出版《范云峰书画集》，2009年国家邮政局发行《花
开富贵》6张一套贺年卡明信片，2010年出版《范云峰作品选》、2012年出版《范云峰
画选》。

书法作品：5000元/平尺 小楷作品：10000元/平尺

花鸟作品：12000元/平尺 山水作品：15000元/平尺
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书评

本书貌似不错，图文并茂，通俗易懂，银行的生存与发展源于客户的数量，客户开发已
成为银行运营的生命线，重视客户开发是银行生存之本。
确实，从层面上讲，银行已经迈入了一个以客户为中心的营销时代，但仅仅重视客户还
是不够，还必须想办法去接近他们并满足他们的需...  
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