
理财经理培训方案
                   

主讲：王海老师 6-12 课时

课程大纲             

学员分组与团队建立

   通过学员小组建立（确定组长、组名和口号等）和自我介绍环节，帮助学员间相互了

解，并锻炼学员的口头表达能力和组织管理能力。

理财经理和理财服务专员定位与岗位职责分析

一．本环节帮助客户经理和理财专员了解其他岗位的工作要点，明确与其他工作岗位的

协作关系，从而能够更为主动、灵活地发挥其工作效能，并提升其应有的营销能力。

二．通过分享同业理财经理岗位的工作现状与发展趋势，帮助学员了解个人职业发展方

向与目标，进一步提升其工作热情，主要内容包含以下几方面：

1.工作定位及工作流程；

2.各业务环节岗位职责；

3.个人能力提升方向

优质客户的来源分析和开发的方式

     1.高端客户作为特殊的客户群体，具有一些鲜明特征和特定的活动区域、社交圈子，

银行要善于发现和利用这些有效的高端客户发掘途径，开展丰富多彩的营销活动；另一

方面，银行系统和网点现场服务也是优质客户开发的有效途径，需要善于利用现有资源

拓展新的高端客户，主要包含以下几方面：

2.客户的分类；
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3.优质客户的来源及特征；

4.营业现场客户识别及营销；

客户开发方式汇总。

客户关系维护

1. 在银行高端客户服务体系中，总是存在重开发，轻维护的情况，银行个人业务的很

大精力都投入在客户开发的工作中，但根据行业数据表明，一个维护中的满意的客

户的贡献远超过一个新客户的贡献，同时开发一个新客户的成本是维护一个老客户

的十五倍。因此，对已开发的高端客户进行有效的客户维护，是非常重要的，主要

内容包含以下几方面：

2. 关系维护的目的；

3. 客户的需求分析；

4. 关系维护的手段；

5. 关系维护计划的制定与评估。

电话销售

电话销售是作为一种低成本、快速、高效率的营销方式。近几年在国内银行业越来越受

到更多的重视，也带来了越来越好的营销业绩。对于银行网点的客户经理，如何做好电

话销售，电话销售的技巧如何掌握，销售人员对电话销售技巧的认知以及如何达到销售

的目的，将是本门课程重点讲解的内容。

基础客户的分析方法、富人九命个案攻略

一．通过客户的基础分析和金融心理需求，分析客户对于银行理财产品的需求，找到关

键点提升客户关系，9 种客户类型分析如下：

1. 家庭理财型客户；

2. 恐惧型客户；

3. 独立型客户；

4. 匿名型客户；

5. 权贵型客户；

6. 贵宾型客户；

7. 储蓄型客户；
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8. 赌徒型客户；

9. 创新型客户。

营销客户沙龙活动技巧

一．在银行高端客户服务体系中，客户沙龙和营销活动是客户关系维护和客户拓展的有

效手段，通过这门课程帮助大家有效的提高活动的质量和效果，主要内容包含以下几方

面：

  1.客户沙龙活动需求分析；

  2.营销活动客户开发的手段；

  3,营销活动计划的制定与后续评估。

版权所有   翻印必究！     3 / 3


