
资产配置与大客户营销：实战&案例

课题背景

随着移动互联网时代的到来，客户服务生态与模式发生了根本变化。但是客户需求的本

质没有变化，变的只是服务方式和传达模式。

资产配置是一种客户服务与营销逻辑，财富管理顾问如何将深奥的资产配置理论消化后，

转而用到客户服务营销之中去，是一线营销与营销管理人员的价值所在。客户不会接受“艰

涩”的投资理论，也很难接受“虚拟”的金融产品，如何将资产配置的理论实践于客户开拓与深

耕，转而让客户接受我们，是我们的使命所在。

本课程，结合笔者本人 10 年财富管理营销实战经验总结而成。
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课程对象

 理财经理、私人银行财富顾问、中层营销管理者

课程大纲（1天）

主题 内容刚要 备   注

市场背景分析  当前的位置

 历史的走势

 客户需要知道什么？

 财富/理财顾问的功底

什么是资产配置？

 资产配置概念

 一种营销服务逻辑
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 资产配置实战 9 大功效

 原则 1：时间

 原则 2：产品

 营销实践：一张 A4 纸打遍天下

 客户情况排摸，做到心中有数

 案例

如何让客户接受资

产配置？

 作为财富一线，我们要什么？

 我们与客户比什么？

 我们的对手是谁？

 信息可视化营销时代！

 如何应用资产配置-情景案例 1

 如何应用资产配置-情景案例 2

 产品主推：

 理财产品

 基金定投

 黄金定投

 保险产品
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 私募基金

 三方开户

 其他

 营销契机：查漏补缺

 案例

客户精准营销流程  销售流程

 营销前准备

 营销中促成

 售后服务

 客户精准营销与深耕维护

 客户分层

 客户分群

 客户分级

 日常销售管理

用资产配置进行大

客户营销

 跳出思维框框

 资产配置是一种“跨界”营销

 客户信任什么？

 构建客户投资组合三部曲
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 客户资产规划

 移动互联网时代的资产管理趋势

 理财顾问如何与大客户并肩同行？

实战案例研讨与总

结

 宝宝类客户

 三方客户

 保险客户

 外拓/上门客户

 企业类客户

 基金套牢客户

 跨境需求客户

 总结：资产配置是个后花园——四季

都有花开

执行方式
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讲给你听：专题培训                       做给你看：客户投资沙龙

你讲我听：学员实操                          你做我评：案例研讨
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