
《银行礼仪--理财顾问高端专属礼仪培训》

【课程背景】
 此课程源于 5 家全国性互联网金融及财富管理机构的背景调研；

 20 余位业内人力资源培训经理的真实困惑；

 团队一年课量超 100 天的位行业培训讲师的关于金融业现状的真实总结；

 近三年内课量 100 天左右的讲师本人课程案例的最新提炼；

 合作过 59 家金融业培训机构的诚意诉求；

 ……

随着近年来国内富有阶层的兴起，市场对高端财富管理的需求与日俱增。 据

《中国私人财富报告》指出，2015 年中国私人财富将达到人民币 110 万亿元，高

净值家庭数量达到 201 万户，拥有约 41%的私人财富。到 2020 年，高净值家庭

（可投资资产超过 600 万人民币）数量将以 11%的年增长率增长至 346 万户，这

为中国高端财富管理市场的发展提供了良好的机遇。

就目前发展现状来看，理财顾问在服务这类客户的过程中，会遇见如下的困惑：

 专业人才短缺矛盾突显；

 团队年轻，专业背景、个人综合能力弥补不了行业经验、生活阅历的短板；

 转型，理财顾问如何从仅仅销售产品向提供综合性财富管理服务转型；

 理财顾问个人综合素养有待提升、高端人群应对能力缺乏。

本课程颠覆以往传统的对于商务礼仪的认知，从高端礼仪、品味修养提升入手，

通过大量案例研讨和练习，自如应对各类高端商务场合，真正让你做到有礼、有品、

有内涵，在财富管理工作领域以礼仪支撑与客户互动，拥有自己的社交风格和魅力，

成为客户喜欢又高绩效的理财顾问。

【课程时长】6 课时
【课程目标】

 通过掌握商务礼仪应对能力，提升客户粘稠度、忠诚度；

 结合企业文化，通过礼仪增加企业辨识度占领客户心智；

 培养不同职业场合及社交场合的礼商指数，提升理财顾问的综合素养。

 在各类高端商务活动中，积极应对，抓住机会、创造机会，提升销售业绩；



【课程大纲】

一、引言

1、 解读国家政策，把握趋势，以未来定当下

2、 例证：社会各阶层多角度看言论背后的阶层初心

3、 思考：变化中，如何前行？

4、 构建：综合维度中的理财顾问的精准坐标

二、聚焦理财顾问的角色

1、思考：作为理财顾问，你是怎么样的人？

 辅助教学工具：视频感知与探讨

2、研讨：理财顾问应具备的角色？

3、对比：不同等级理财顾问的能力与素质

 案例：某私人银行理财经理的能力素质模型

三、内外兼修理财顾问的高端商务形象

1、礼仪的内涵

 《周礼·春官·肆师》

 《礼记·曲礼》

2、阐释：不同层面不同的人对于商务礼仪的认知和应用

 明确学习礼仪的意义和目的

3、高端理财顾问形象规律和塑造方法

 理财顾问商务形象管理

 商务场合着装基准原则

 高端形象“三维”塑造技巧

 工具：不同商务、社交场合着装攻略

 理财顾问商务交往礼规

 工具：理财顾问仪态标准

 不同商务交往形式的礼仪原则

 电话礼仪

 见面礼仪

 介绍礼仪



 引宾礼仪

 送别礼仪

4、模拟演练：商务场景应对

四、餐桌上的魅力——宴请礼仪

1、宴会的分类

2、宴会的简介

 座次安排

 宴会的主题

 男女宾客分别对待

3、餐桌的礼仪

 中西式餐具的摆放标准

 入座礼仪

 点菜与上菜的礼节

 斟酒礼仪

 开宴礼仪

 用餐的气氛以及禁忌

 筷子与刀叉的使用禁忌

 选择好餐桌话题

 餐巾、餐布的使用

4、餐桌的入席与退席

五、使用社交礼仪“晋入”客户社交圈

1、 思考：有效的社交行为能创造什么？

2、 研讨：你是否跟客户能“玩”在一起？

 剖析：大众与高端人群消费驱动力

    3、 用爱好共情，以品位增效

 审美的能力让生活更有品位

 “让人觉得你懂”很重要

 工具：品鉴类谈资话题展开指引

 奢侈品鉴赏、腕上风情（名表）、葡萄酒鉴赏、茶文化品鉴等


