
《银行：个人客户经理（理财经理）理财规划与资产配置

营销技能提升》

【授课时长】

实战版 6 天、浓缩版 3 天

【授课对象】

银行个人客户经理

【课程大纲】

（领导开训:强调学习的意义和纪律）
头脑风暴：您碰到哪些关于银行理财产品营销技巧、客户维护等方面的问题？ 每人提一个问题，
老师将这些问题作为案例在整个课程中巧妙地穿插、分析、演练，解决学员实际难题。
第一章、陌生存量客户邀约技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导、模拟演练）
一、电话邀约前期准备工作  
（一）电话邀约目标
（二）电话邀约前的六类业务知识的准备及训练
二、电话邀约的基本流程与技巧
（一）客户会谈准备
1、客户信息收集与分析
2、客户约见理由的选择与包装
3、短信预热
“电话未打，约见便已经成功一半”
4、电话目标的设定与排序
【练习】：典型客户的约见准备——制定联系计划表、设计预热短信
（二）低风险开场白
1、客户对陌生人的信息需求
2、传统电话中的信息效用分析
3、开场白的三个关键点：确认客户、告知电话内容、约定电话时长
4、电话开场白的脚本策划
5、本环节典型异议处理
6、陌生客户的邀约开场白
【讨论】：你是如何传递专业与动机的
【练习】：开场白的应用——新客户、老客户、转介绍客户
（三）约见理由呈现
1、职业化的言语风范
2、以客户利益为中心的语言意识
3、高度客户化的语言内容
4、典型异议处理技巧



（四）见面时间敲定
1、欲擒故纵——让客户自己敲定
将选择自由交给客户，增加良性感知
2、主动出击——时间限制法
拿回主动权，站在客户角度的二择其一
3、有张有弛——退求其次
不死磨硬磕，约定下次电话时间
【话术通关】：如何敲定见面时间
（五）后续跟进
三、电话邀约技巧
（一）营造沟通氛围
沟通地点、沟通时间、双方情绪、灿烂笑容、赞美肯定、情绪调整
（二）沟通六件宝：微笑、赞美、提问、关心、聆听、“三明治”
（三）深入对方情境
1、行为冰山模型
2、钓鱼理论
3、对方最关心的是什么（聆听与观察）
4、如何站在对方立场进行沟通
5、进入对方心理舒适区
（四）高效引导技巧
1、开放式提问、封闭式提问
2、SPIN 提问模式
3、经典高效引导技巧
（五）三明治法则
第 1层-积极情感层面(好)：理解、肯定、鼓励、赞美、关心
第 2层-核心问题层面(坏)：询问、建议、忠告、要求、引导
第 3层-积极情感层面(好)：鼓励、肯定、赞美、希望、关怀
三、电话邀约促成技巧
（一）假设成交法
（二）视觉成交法
（三）心像促成法
（四）总结缔结法
（五）对比缔结法
（六）请求促成法
四、电话邀约结束技巧
五、电话邀约的成功法则
（一）大数法则
（二）ABC 配合法则
（三）全方位邀约法则
（四）连续邀约法则
短片观看及案例分析：安利处理顾客异议的案例
                    李阳疯狂英语：电话邀约顾客异议处理正反案例
                    儿童记忆力课程：电话邀约顾客异议处理正反案例
第二章、挖掘客户需求及引导式营销技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演



练）
一、客户深层需求及合作心理分析
(一)客户冰山模型
(二)高效收集客户需求信息的方法
(三)高效引导客户需求的方法
(四)大客户合作决策心理分析
二、客户档案建立与分类管理技巧
(一)客户汇总表
(二)关键人物档案表
(三)重点客户详细档案表
(四)重点企业客户详细档案表
三、客户需求引导与制造技巧
(一)入门版：直接陈述引导
(二)初级版：提问引导技巧
(三)中级版：制造痛苦引导技巧
(四)高级版：SPIN 技巧
(五)最佳版：经典高效引导技巧
四、客户分类
（一）积极投资型
（二）未知抗拒型
（三）受伤抗拒型
（四）资深抗拒型
五、积极投资型、未知抗拒型客户：批量需求挖掘与引导技巧
（一）高效批量需求挖掘与引导技巧
（二）营造营销氛围
六、积极投资型、未知抗拒型客户：提问引导技巧
（一）开放式提问、封闭式提问
（二）让人难以拒绝的引导技巧
（三）让人立即产生兴趣的引导技巧
七、受伤抗拒型、资深抗拒型：深度引导技巧
（一）制造痛苦引导技巧
（二）SPIN深度引导技巧
八、受伤抗拒型、资深抗拒型：全面引导技巧
（一）客观分析引导技巧
（二）排他分析引导技巧
（三）此消彼长利弊分析引导技巧
案例分析及模拟演练：
案例一：刘先生，约 45岁，某企业主， 多次推荐，他均以保险收益太低，为由拒绝营销
案例二：张姐， 约 35岁， 某事业单位职工， 阳光收入颇高，多次推荐，她均称以前在银行被骗
过， 再也不相信银行了， 只存活期，其它都不办理。
示范指导与模拟演练
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第三章、理财规划与资产配置及营销策略（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导、模拟演
练）



一、客户关系的管理
（一）客户关系的建立
（二）客户财务分析与评价
（三）理财规划方案的制定
（四）理财规划方案的实施
二、金融与非金融的资产配置
1、金融投资/产品的配置
（1） 固定收益类产品
（2） 信托产品   
（3） 储蓄和现金管理类产品
（4） 房地产相关投资
（5） 股票类产品：基本面分析与技术面分析
（6） 基金：TOT,FOF,指数化等分析
（7） 实物投资(黄金)

（8） 私募股权投资/风险投资：PE 与 VC

（9） 保险：双 10 定律；4321 方式；80 法则  
（10） 金融衍生品 
（11） 任意形式的海外投资
2、非金融投资/产品的配置  
（1） 私人飞机、游艇、豪华房产购置
（2） 艺术品收藏和投资
（3） 高端娱乐项目
（4） 企业管理咨询
（5） 税务咨询
（6） 对国家政策、产业
（7） 发展方向的研究
（8） 投资移民咨询
（9） 法律咨询
（10） 融投资机会介绍
（11） 主题沙龙活动
（12） 高端养老
（13） 子女教育咨询
（14） 高端旅行咨询
（15） 高端医疗服务
三、资产配置理论    
（1） 经济周期与美林时钟方式配置
（2） 战略资产配置与战术资产配置
（3） 动态资产配置与静态资产配置
（4） 积极资产配置与消极资产配置
四、家庭常见规划
（一） 现金与消费支出规划 
1. 家庭生命周期阶段的分析 
2.  现金规划与现金规划工具 
3. 现金与消费支出规划方案的制定 



4. 现金与消费支出规划案例
（二） 教育规划 
1. 教育规划概述 
2. 教育规划工具的选择 
3. 教育规划方案的制定 
4.  教育规划案例分析 
（三）住房规划 
1. 住房需求分析 
2. 购房的财务策略和融资方案 
3. 房地产投资 
4. 住房规划案例分析 
（四） 投资规划 
1. 投资需求与投资规划 
2. 投资的影响因素及投资工具的选择 
3. 投资规划方案的制定 
4. 投资规划案例分析 
（五）风险管理与保险规划 
1. 风险与保险 
2. 家庭保险工具的选择 
3. 保险理财规划方案设计的原则和方法 
4. 保险规划案例分析 
（六）退休养老规划 
1. 退休生活设计与退休费用分析 
2. 现行社会保险体系 
3. 退休养老理财规划的方法与建议 
（七）税收规划 
1. 税收规划的概念、原则与方法 
2. 个人所得税 
3. 家庭税 　 
（八）财产分配与遗产规划 
1. 家庭财产风险的种类与财产界定 
2. 财产分配规划的原则和工具 
3. 遗产与遗产规划 
4. 财产分配与遗产规划
五、理财规划与资产配置方案建议书编写
（一）标题、正文格式
（二）家庭情况分析
1. 基本情况
2. 资产负债情况
3. 家庭收支情况
4. 家庭保障情况
5. 情况小结
（三）个人理财计划的制定
1. 几点基本假设：



a) 通货膨胀的预测： 
b) 家庭收入增长的预测：
c) 宝宝教育费用的预测：
d) 房价的增长预测：
e) 最低现金持有量： 
2. 风险承受能力分析：
3. 投资理财建议：对现有资产的处置 、建立新的资产组合配置
4. 家庭保障配置：
六、其他银行理财规划与资产配置营销案例
（一）广州理财规划与资产配置营销案例
（二）建设理财规划与资产配置营销案例
（三）广州理财规划与资产配置营销案例
（四）包商理财规划与资产配置营销案例
（五）农村信用社理财规划与资产配置营销案例
（六）天津农行理财规划与资产配置营销案例
（七）渤海银行理财规划与资产配置营销案例
（八）广东农商行理财规划与资产配置营销案例
模拟演练、点评分析
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第四章、银行客户心理分析（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、高净值客户分析    
(一)全国高资产净值人群的分布，根据地域特点采取合适的营销对策
(二) 高资产净值人群的性别、年龄、学历的分别状况与营销对策
(三) 高资产净值人群的婚姻状况，职业状况与合适的营销对策
(四) 高资产净值人群的婚姻状况，职业状况与合适的心理需求
二、网点客户识别六大关键信息
(一)物品信息
(二) 言语信息
(三) 行为信息
(四) 业务信息
(五)单位信息
(六)住宅信息
三、客户的气质类型与不同细分群体客户消费心理分析
(一) 客户气质类型分析
(二)不同气质类型客户的行为特征
(三) 基于客户理财投资心理的市场细分
(四) 如何从客户心理细分出发考虑
(五)不同职业客户的消费心理分析：公务员、金领、白领、农民等不同职业客户消费心理分析
(六)不同资产状况客户的消费心理分析
(七)不同年龄的消费者的价值观分析
(八)社会文化对客户心理的影响
四、客户关系营建及维护
（一）全员动员服务客户
（二）现代客户关怀工具的使用技巧



（三）沟通频率与质量；
（四）敢于表达意愿；
广州招行案例 
中信银行案例
兴业银行案例
示范指导、模拟练习
就学员提出的难题进行分析、讨论、模拟演练、点评
第五章、实践演练
设计八个不同行业、不同收入、不同性格的家庭，进行理财规划与资产配置练习实践
讨论点评
课程结束：
一、重点知识回顾
二、互动：问与答
三、学员：学习总结与行动计划
四、企业领导：颁奖
五、企业领导：总结发言
六、合影：集体合影


