
大资管时代“1+3“财富管理人才培养计划

课程背景

随着居民财富的不断增长和生活水平的不断提高，银行客户对于投资市场的

理解与需求有了更深入的提升。伴随着国内经济环境的不断进化，市场也变的更

加扑朔迷离，对投资者的要求也更加高，客户对银行理财经理的专业性也要求越

来越高。另一方面， 近年来，国内投资理财市场风起云涌，在金融行业改革进入

深水区后，传统银行面临这更多的市场挑战，房地产、信托、基金、私募、保险

等投资类产品发生了巨大的变化，财富管理领域的深入发展需要提高银行理财经

理的沟通营销能力和驾驭各种复杂产品的专业能力，最大限度地开发客户潜力。

授课对象：理财经理

授课时间：3 天，6 小时/天

课程方式：案例分享+角色扮演+示范演练+小组讨论+视频教学+课堂互动

课程收益： 

1.  建立一套精准高效的日常营销流程

2.  掌握一套完整流畅的客户营销规律
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3．掌握电话、面访、微信三大主流渠道营销技巧

4．掌握存款、基金、保险三类重点产品营销方法

5．掌握客户 KYC、顾问式营销方法、资产配置三大营销法宝

课程大纲

模块一：财富管理思维升级与基础技巧导入

第一部分：财富管理行业机遇与挑战

1、 后疫情时代中国家庭的财富变动趋势

2、 “共同富裕“目标对财富管理的影响

3、 2022年财富客户需求变化

风险预判——建立风险管理理念

方向选择——坚定价值投资信仰

平台多元——金融产品创新

领域扩展——树立全面的财富理念

第二部分：新气象营销策略之新形象塑造

1、 提高预说服力

变弱为强：4 类渠道客户面谈开场话术

变守为攻：8 类反问句例掌握谈话主动权

变刚为柔：1 套让客户主动参与进来的规划模式

2、 提高客户KYC技巧

客户的过去、现状与将来            
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客观的看法、设想与愿景

客户的矛盾、焦虑与隐忧

客户的财务信息与非财务信息 

客户的个人信息与家庭信息

客户的交易信息与渠道信息

3、 提高顾问式营销能力

掌握场景式提问

掌握共情式提问

掌握预设式提问

掌握质疑式提问

掌握转场式提问

掌握假设式提问

模块二：营销习惯养成

第三部分：新气象营销策略之全天候营销习惯

1、 理财经理8小时高效营销节奏

市场热点解析方法与营销应用

黄金营销时点段营销工作安排

2、 理财经理日常营销工作量梳理

第四部分：新气象营销策略之全渠道营销

1、 电话营销：如何与陌生客户“聊上隐”

转变思路：了解客户而非让客户了解你
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适用策略：一招打开客户话匣

2、 微信营销：如何在任何时点“撩“客户

转变思路：转变有事必应、无事不扰的态度

适用策略：客户 KYC及标签管理

3、 沙龙营销：如何在专属客户沙龙上“秀肌肉“

转变思路：改变”挂羊头卖狗肉“的套路

适用策略：规划金融人生而非规划产品组合

4、 朋友圈营销：如何通过朋友圈“晒幸福“

转变思路：展示自己而非宣传产品

适用策略：4个维度展现理财达人 IP

5、 视频营销：如何在流量平台“觅知音“     

转变思路： 行动比准备更有效

适用策略：热点解析+操作步骤

模块三：复杂产品销售

第五部分： 新气象营销策略之全策略配置

1、 权益投资策略应用能力

如何进行战略性资产配置：

大类资产相关性分析

大类资产配置比例分析

如何进行战术性资产配置：

5大公募基金投资策略

股票多头
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股债均衡

FOF 策略

债券策略

被动策略

6大私募基金投资策略

量化中性策略

指数增强策略

管理期货策略

事件驱动策略

宏观策略

套利策略

2、 基金投资组合能力

核心卫星策略

动态再平衡策略

逆向投资策略

3、基金客户邀约话术

话题切入

市场行情分析铺垫

需求探询与交易确认

客户邀约确认

情景演练：向理财资金未到期客户进行基金产品电话营销

4、基金客户异议处理
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厌恶风险型

无闲置资金型

偏好互联网交易渠道型

如何说服客户选择新发基金而非老基金？

如何说服客户选择封闭期较长的基金？

如何处理亏损客户负面情绪？

第六部分： 新气象营销策略之全维度营销

1、精准定位保险客户

根据交易历史筛选客户

根据风险偏好筛选客户

根据资产规模筛选客户

根据职业特点筛选客户

据性格特点筛选客户

2、客户风险识别

人身安全风险

职业生涯风险

婚姻稳定风险

企业经营风险

资产保全风险

财富传承风险

3、保险理念构建

构建客户理念的原理
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构建客户理念的意义

构建客户保险理念的四个方法

理念引导话术参考

4、保险产品营销策略

巧妙利用热点事件

巧妙利用资产配置模型

产品卖点提炼与面谈技巧

5、展示保险建议书

尽可能为客户找出 3个购买理由

将优势数字化，将数字具体化

让客户产生互动

将交费金额最小化，将保障最大化

6、异议处理与跟踪营销

情景演练：向理财资金到期客户进行保险营销面谈
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