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7_A5_96_E5_8D_8E_E8_c26_23000.htm 根据478号国务院令，

《中华人民共和国外资银行管理条例》于12月11日正式实施

，这预示着我国商业银行与狼共舞时代的全面到来。 根据我

国入世谈判的承诺，2006年末将对外资银行全面开放，我们

喊了多年的狼来了，随着新《条例》的实施，真正面对的不

是一只狼，而是一群狼。目前，在我国有183家外国银行的分

行，其中，已经有十几家外资银行有意从分行注册为法人银

行了，届时，世界一流的知名银行将与中资银行开展全面竞

争，中资银行能否抵御外资银行的挑战，人们不仅有几多期

待，也有几多担心。 外资银行的竞争实力不容低估。与中资

银行相比，外资银行优势主要体现在以下几方面： 一是资产

质量方面的优势。从坏账率、资本充足率、新增资产质量等

几方面看，外资银行优势是可以用严格的会计技术做比较。 

二是技术及产品优势。在信用卡、网上银行、金融产品创新

、中间业务等方面，外资银行具有强大的实力。这种优势一

方面和中资银行的网点优势形成对冲，一方面可能抢走高盈

利业务的相当份额，对中资银行造成很大威胁。 三是体制优

势。且不论在产权制度方面的基础制度差距，外资银行全能

型银行的体制已占尽优势。 四是信用文化优势。根据有关金

融人士的观点，相当多的“中产阶级”对财务隐私非常重视

，在他们眼里，这种权利在中资银行是很难保障的。 五是品

牌优势。有些大牌外资银行已经积累了数百年的信誉，这种

企业文化上的因素会吸引一大批思想观念比较前卫的客户。 



与外资银行相比，中资银行的竞争优势是在老百姓心中信誉

度高，资金实力雄厚，抗风险能力强，网点分布广泛，异地

通汇能力强，客户资源广泛，清算系统完备，汇路畅通，拥

有遍布全国的经营网点和完善的业务体系。 劣势是决策机制

、激励机制、约束机制不完善，工作效率低，历史包袱沉重

，不良贷款占比高。从业人员虽然经验丰富，但年龄结构、

知识结构不尽合理。技术熟练，但思想观念陈旧，新业务、

新知识接受慢。此外，分业经营框架下业务范围的局限性，

也将在相当大的程度上制约中资银行盈利能力的提高。 从目

前看，中外资银行各有差异，在竞争中各有优劣。一些业内

人士提出以下对策。 首先，以“精致”营销取代“粗放”营

销。所谓“精致”营销，包括两层含义，即把握市场定位并

树立营销特色。中资银行应从各个角度对市场进行细分，根

据经济发展、客户需求、自身实力等因素选定和培育相对稳

定的“客户群”，并根据锁定的重点目标客户类型，在预测

未来发展趋势的基础上进行相应的金融产品定位，乃至金融

企业整体定位。 其次，以“动态”营销取代“静态”营销。

银行的营销以金融市场为导向，而金融市场并非静止不变，

因而必须抛弃传统的以静制动、以不变应万变的营销思想，

做到立足现在、放眼未来。随着外资银行的全面进入，作为

市场份额的守护者，中资银行更要有一份危机感和紧迫感。 

再次，以市场开发取代市场占有。在中国，各银行的“存款

大战”尽人皆知，尽管这中间所造成的资源浪费不言而喻，

但为争夺资金来源，各银行似乎一贯“义无反顾”。这体现

了我国银行一种狭隘的营销观念：盯着已成熟的市场，以赢

得现有市场份额。银行要的是打破旧框框，采取创造市场的



策略，推出新举措，创造新思想，避免正面冲突。面对竞争

日益激烈的金融环境，只有最具创造性的银行，才能最终赢

得目标市场。 最后，以关系建立取代产品推广。银行进行产

品推广的目的是为了争取广大客户的购买，而客户对金融产

品的购买决策是建立在信息、信任、关系和他人赞扬的基础

上的，因此正是银行和客户的紧密联系才是金融产品推广的

“生力军”，这也是外资银行重视客户情感经营管理的原因

所在。我国银行应充分利用公共关系资源，加强银行与客户

、银行与市场的交流与联系，在这一过程中转变、修改、完

善乃至创新金融产品和服务，在互动中稳固客户关系，在关

系网中树立形象，在形象先导下顺利实现营销目标，从而建

立起以客户为“轴心”，环境、关系、质量和服务为“滚珠

”的营销机制，以良好的内外部环境迎接外资银行的全面挑
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