
互联网金融理财产品销售技能提升训练

【课程背景】   随着电子商务的突飞猛进,O2O的高歌猛进,互联网金融作为电

子商务的基础设施和上层建筑,已然成为一个巨大金矿。互联网是大众的一种从

新兴走向常态的生活方式，在金融行业，随着互联网技术不断成熟与应用，互

联网金融成为一道新的、充满活力与朝气的风景，为金融业注入了一剂强心

针，同时也挟“金融脱媒”的气势，对传统金融机构发起了巨大挑战。

【课程目标】   1、让学员由浅至深认识互联网金融的内涵;  

2、 学习互联网金融主要营销模式、方法、工具。 

【课程时间】2天，6小时/天    

【授课方式】课程讲授 40%，案例分析及小组研讨 30%，实操练习 30%

【课程大纲】

一、绩优销售人员销售正确观念 

(一)经营自己接受考核

1.销售目标必达

2.销售日志规划

3.销售业绩考核

4.销售人员与公司共同成长



(二)享受销售扩大朋友圈

1.享受销售

2.扩大朋友圈

(三)销售的“四种核心能力”

1.能干(确保完成业绩)

2.能想(想方设法完成业绩。案例:拓展多维销售渠道)

3.能说(客户面前侃侃而谈，公司内部积极表现)

4.能写(销售心得即时计下，能总结分享经验)

(四)销售的“三个代表”

1.代表公司(要点:包容公司现状，向下传达积极，向上倾倒消极)

2.代表客户(痛点:及时反馈客户需求变化及预期)

3.代表自己(观点:三者平衡基础上，自己利益**大化)

二、理财产品介绍及销售逻辑 

(一)理财产品

1.何谓理财(学员互动)



2.何为理财产品(学员互动)

(二)理财产品资金端募集两种方式

1.资金端募集方式?

(分组: 互动,讨论,发言)

2.资金端募集的传统方式与创新方式(创新方式诠释)

3.投资项目种类

(分组: 互动，讨论，发言)

(三)理财产品命名规则

1.理财产品命名规则

2.理财产品命名举例(学员分组发言)

(四)理财产品销售逻辑﹙客户理财逻辑﹚

1.拜访客户怎样谈

2.理财产品销售逻辑

三、理财产品销售话术﹙终端与渠道﹚

(一)理财产品成功销售前提



1.理财产品销售前提

2.销售前提

(两个要点:建立信任度，认可专业度)

(问答:销售人员信任度及专业度体现在哪些方面)

(二)理财产品成功销售话术

1.理财产品安全性

2.理财产品收益为什么高

(三)理财产品成功销售话术案例(终端个人客户)

1.理财产品成功销售结论:终极核心话术

(案例:触动客户陈先生投资理财产品之要害)

2.理财产品成功销售结论推广

(销售人员应具哲学思维方式:从特殊到一般，再从一般到特殊)

(四)理财产品成功销售实战三案例(渠道个人客户)

1.理财产品成功销售三案例

(案例:大师，采购人员，邮储代办员)



2.理财产品销售渠道成功

(要点:合理利益让利于代理渠道)

四、理财产品销售案例情景模拟(终端客户) 

终极话术:帮其解决将来的、必然的成本支出

 (一)年轻单身狗的房租生活

(二)年轻夫妻的子女教育金

(三)家庭主妇的持家之道

(四)老年夫妇的旅游度假

五、理财产品销售案例情景模拟(渠道客户) 

终极话术:帮其深入开拓存量客户，同时帮其引流新增客户，

充分体现资源共享

(一)私人会所的渠道合作

(二)证券人员的渠道合作

(三)保险销售的渠道合作

(四)设定场景的渠道合作



课程内容互动回顾

。


