
理财经理培育与专业价值提升

课程背景：
 在银行零售转型的进程中，财富管理价值凸显，客户需求的多样性，对理财经理的专

业维护能力提出了更高的要求，在新时期下，理财经理应具备准确的需求挖掘能力、高体验
的综合服务能力以及适合客户的专业投资建议能力，理财经理的“三力”提升将有助于客户忠
诚度的培育和财富管理能力的提升。

本课程从理财经理角色定位出发，重点讲解和演练客户管理体系的建立，客户需求的分
析与挖掘，客户的培育和提升，并针对高净值客户的资产配置进行方法演练，帮助理财经理
“三力”的提升。

课程收益：
▲ 分析理财市场现状，明确理财经理定位，认识理财经理价值；
▲ 分析优秀客户管理案例，把握提升理财经理能力的三个关键点；
▲ 掌握客户关系管理的流程化建设及客户提升工具及方法；
▲ 分析社区营销策略，掌握客户活动与产品沙龙活动组织方法；
▲ 分析渠道融合及交叉销售策略及方法，掌握客户融合管理工具；
▲ 分析高净值客户的需求，掌握高端客户资产配置的四个要点。

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：理财顾问、理财经理
课程方式：课程讲授+案例分析+有效互动

课程大纲
第一讲：理财经理的角色定位
一、财富管理市场竞争态势分析
1. 日益增长的理财需求VS专业价值缺失
2. 财富市场乱象VS中国式财富管理的特点
3. 银行财富管理的地位及竞争形势
讨论：银行财富管理的竞争优劣势/存在的问题
二、互联网金融对财富管理的影响
1. 支付——全盘失守
2. 理财——长尾流失
3. 智能理财服务——科技赋能
案例分析：P2P的兴亡及对银行财富管理的影响
三、重塑理财经理专业价值
讨论：财富管理能力的长期盈利价值
1. 卖产品VS卖方案
2. 客户管理质量与产品销售指标
3. 客户服务体验与专业投资建议

第二讲：理财经理客户管理能力提升
一、零售生产力和生产关系
讨论：指标管理与客户管理的区别
1. 零售生产力：产品、渠道、人员



2. 零售生产关系：客户组织与客户管理
3. 猎人+农夫的客户组织模式
二、客户获取与客户维护流程建立
1. 营业网点客户流转
2. 客户挖掘与提升
案例分析：招商银行客户分层管理
三、客户体验式管理
1. 客户营销体验——需求挖掘
2. 产品服务体验——需求满足
3. 增值服务体验——感受提升
4. 个人情感互动——情感依赖
5. 专业投资建设——专业依赖

第三讲：理财经理交叉销售策略
一、交叉销售策略关键点
案例分析：平安银行渠道融合策略
1. 复杂产品覆盖率
2. 电子产品使用率
3. 客户深层次价值挖掘
二、社区营销与社区生态融入
讨论：融入社区的银行与开在社区的银行
1. 社区客户拓展策略
2. 社区客户活动组织策略
3. 异业联盟提升品牌影响力
案例分析：富国银行交叉销售策略
三、理财沙龙组织
1. 沙龙主题确定与客户邀约
2. 活动呈现形式与营销重点
3. 现场氛围引导与出单挖掘

第四讲：存量客户经营与提升
一、存量数据挖掘和利用
1. 存量数据分析与客户画像
2. 物理网点与线上渠道的融合
3. 数据挖掘与资产配置匹配
二、存量客户维护与提升
1. 理财经理的专业能力表现
2. 客户理财生命的全周期管理 
3. 专业的投资与资产配置建议
三、客户资产配置要点
1. 财富的保值与增值
2. 财富保值重在复利
3. 财富增值重在投资
讨论：
1）高净值客户面临的竞争
2）中端客群的经营盲点



3）基层客户的服务缺失

第五讲：高净值客户的经营
一、高端客户培育与输送
讨论：高端客户服务——专业与体验
1. 高净值客户的培育
2. 服务信任度的打造
3. 沟通方式与沟通频率
二、财富组合策略
1. 客户理财生命周期管理
2. 产品配置的合适时机
3. 核心与卫星资产配置
三、高净值客户服务体验打造
1. 私密性
2. 高端性
3. 差异化

第六讲：资产配置策略与工具
一、固定收益类产品配置
讨论：理财产品的资产运用
1. 信托产品的取舍
2. 债券产品配置
3. 长期主义复利
二、保障类产品配置
讨论：保险产品配置时机的选择
1. 深度沟通与深度信任
2. 保险经纪角色
3. 银保代理的误区
4. 高端客户保险需求解析
案例分析：高端客户重点保险配置产品解析
三、权益类产品配置
讨论：股权投资与房产投资
1. 价值投资理念
2. 基金投资的筛选
3. 指数基金投资策略
工具：交易式定投
四、资产配置的工具与方法
1. 产品说明书
2. 资产配置表
3. 简易市场资讯:


