
卓越客户经理综合营销能力提升训练营

课程背景

随着居民财富的不断增长，客户对于财富管理的理解与需求发生了深刻变化。伴随着国

内经济环境的变化和金融市场投资标的的不断演化，市场趋势也变的更加扑朔迷离，对投资

者的要求也更加高，另一方面客户对理财顾问的专业性也要求越来越高。需要提高理财顾问

精准的营销能力和驾驭各种复杂类产品的专业能力，最大限度地开发客户潜力，提高客户人

均效能，实现高效营销和精准营销。本次培训针对银行财富管理团队的培训需求，从实战演

练的角度出发，运用系统化工具来提升营销人员针对客户的开发与服务能力，提升营销活动

的效率与核心客户产品的交叉持有率。讲师会全方位启发学员，打破固有的讲授式教学，侧

重于知识点的传导，引爆话术，现场点评，真正做到服务教学，课程重点强调实操性与互动

性。

课程对象
理财经理、大堂经理、客户经理

课程时间
6 个小时/天，2 天

课程方式

课程大纲
一、认清净值化理财时代



（一）净值化理财时代背景分析
1、资管新规等系列制度办法解读
2、净值化理财时代主要市场竞争主体
3、净值化理财时代客户投资需求变化
4、金融机构大资管时代下挑战与危机

二、充分了解你的客户
（一）客户需求挖掘方法——高效KYC法则

1、KYC 利器（初阶）：信息梳理

（1）客户的过去、现状与将来            

（2）客观的看法、设想与愿景

（3）客户的焦虑、不安与隐忧

（4）客户的财务信息与非财务信息 

2.、KYC 利器（进阶）：KYC 地图
3、KYC 问题“逻辑树”
4.、倾听的艺术：从倾听中收集 KYC 线索

 （二）客户需求定位方法——客户360全景画像
  1.、客户精准画像 9 大维度
  2、客管系统数据筛查和分析
  3、客户标签管理
  4、客户画像价值
  5、客户画像应用
  6、制定精准营销策略
课堂演练：根据CRM 系统筛选出的客户数据，围绕以下案例进行客户 KYC 演练
（1）80后超市经营个体户
（2）70后公务员干部女性客户
（3）60后公务员退休男性客户
（4）90后自主创业女性客户
（5）70后私营业主高净值客户

三、理财产品与理财规划
1、家庭生命周期与理财规划
（1）单身期与财富积累
（2）筑巢期与理财投资
（3）满巢期与阶层跃迁
（2） 空巢期与财富传承



2、净值型理财产品要素

（1） 净值化理财产品底层资产解析

（2） 现金管理类理财产品底层资产解析

（3） 净值化理财产品风险来源分析

（4） 净值化理财产品底层资产价格影响因素

（5） 当前市场下净值化理财产品净值亏损归因

3、净值化理财产品合规销售

（1） 净值化理财产品客户适配性原则 

（2） 净值化理财产品风险提示

（3） 净值化理财产品业绩比较基准分类

（4） 净值化理财产品持有期收益率/年化收益率计算方法

（5） 净值化理财产品份额计算

4、净值化理财产品营销技巧
（1）引导客户区分储蓄、理财和投资概念
（2）家庭理财流动性、安全性和收益性规划
（3）引导客户接受长久期净值化理财产品
（4）净值化理财产品与其他金融产品对比分析

四、顾问式营销方法

1、激发客户需求

（1）如何引导客户的需求
（2）如何激发客户的需求
（3）如何将客户需求与产品营销建立联系
（4）工具——SPIN 顾问式营销
2、顾问式营销方法
（1）构建你的预说服场景
（2）开启客户潜意识预说服“开关”
（3）设置场景化提问
（4）设置共情式提问



（5）设置预设式提问
（6）设置质疑式提问
（7）设置转场式提问
（8）设置假设式提问
视频研讨：看专业主持人如何进行深度 KYC 和深层次需求挖掘
课堂演练：客户面谈实战演练


