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理理财经理理销售技巧及产能提升

课时约需 2 天，每天 6 ⼩小时

#第一天框架搭建

第一节：你在⼯工作
吗？

一、你/理财经理的一天

[互动环节：你的一天]

1、每天都是一个⼩循环

2、目标，是个调皮的小孩，你不盯紧他，就会分分钟溜溜
⾛

3、以终为始，用目标检验过程，⽤结果指导行动

第二节：先标准，再个性，终自信

一、外在感观

[互动环节：你认为，优秀的理财经理的特征有哪些？]

1、分享

2、自我养成

二、心理建设

1、漏斗原理

2、避免挫败感

3、多劳多得
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4、提高成功率



»共情

»通理

»批量

»互联⽹金融

三、电访

1、事前

»名单准备

»话术准备

»时间准备，动态调

 整 2、事中

»现场模拟（原始版）

»标准流程解释

»再次模拟（标准

 版） 3、事后

»业务确认

»时间确认

»资料确认

»强化个⼈

4、目的

»建立联系

»面访

»再次电访的时间



»  第一印象

四、面访

1、事前

»客户信息准备

»资料准备

»工具准备

»个人准备

»面谈的准确时间地点确认

»  其他个性准备

2、事中

»开场

»价值交谈（今天建⽴立框架，明天详细讲解）

»  送别

3、事后

»信息录⼊

»  后续维护

4、再循环

»就是客户价值再提升

5、时刻提醒自己，升级

»客户升级

»客群经验升级

»自我能力升级



第三节：我们需要给自己画“◎”

一、工作目标

1、年度总目标

»分行层面制定的业务目标

»自我制定的专业提升目标

2、季度目标、月度目标

»善用工具

»定期检视

»向上沟通，动态调

 整 3、周目标、日目标

»日积月累的魔⼒

»量变到质变的基础

»不跑偏的重要⼿手段

二、工作记录

1、工作日志、工作进展、甘特图

2、客群画像

3、销售台账

4、贵宾客户信息收集表

5、不要太相信系

 统

三、不断提升

1、注重首尾相连



2、注重循序渐进



3、注重自我更新

第四节：关系维护

一、日常维护

1、早、晚都不如“巧”

2、“批量”问候不值钱

3、储备日常的话题

4、提高客户面前的曝光率

二、节日关怀

1、强调自己用⼼

2、留心客户的反馈

3、生日的公历、农

 历三、客户活动

1、事前

»活动策划

»活动目的

»  最好彩排

2、事中

»一定有我们忽略的

»解决问题，不影响活

 动 3、事后

»总结



»好的、不尽如⼈意的都要说

»对事不对人

»如何提高

第五节：时间管理

主动干掉一切“不重要也不紧急的事情”

拒绝大部分“紧急但不重要的事情” 

专注于“重要但不紧急的事情”

第四节：管理理须⾯面

 向业绩总结：



 总结：这些规定动作让你不舒服吗？你会因此而困惑，而抗拒

吗？  其实，这些都不是问题，最重要的问题是把“你得”变成“你

要”。所有的方法都是为想要的人提供的，即使不提供方法，想要

的人也会自己寻找。请永远相信，人是可以改变的，而且改变的

幅度，  远远超过你的想象。

#第二天内核提升

第一节：价值交谈详解

一、面访的事中环节

1、开场寒暄

[情景演练：不同客户不同场景，如何开场？]

»案例对比分析

»  开场的目的拉近与客户的

 关系

 营造良好的氛围

 给客户减压

塑造专业影响

»开场话术应该包括的信息

自我介绍



感谢对方接⻅见/  应邀寒暄、赞美、

 寻找话题道明自己的用意，帮客户

 减压说明预计面谈时间，让客户心

中有数

{Tips：

见大客户时，尽量不要坐对面，坐在客户 90 度角

 处坐在客户右手边，  方便写字赞美客户多使⽤开

放式的赞美}

2、需求挖掘

»  客户需求分析客户

买单的理由分析

»  客户需求的表现层冰山理论、双因素理

论、马斯洛需求理论

»  了解客户 KYC（个人基本情况/情、客户投

 资情况）问不如听，听不如懂，懂不如通

（共情）

»  发掘客户需求步骤

观察：已购产品、肢体动作、⾯面部神

询问：

[案例例分享：视频] 

封闭式问题：缩⼩小范围、锁定

 答案



开放式问题：⽅方向性（5W1H）



 倒三角问题法

提问技巧 SPIN 

倾听：全身心倾听客

户

3、产品推荐

»FABE

»家庭生命周期表

4、促成

»直接促成

»间接促成

»促成交易的障碍

»促成交易的关键

5、异议处理

»  异议产生的原因

 客户自身原因

理财经理的原因

»异议处理原则

»异议处理步骤

LSCPA

»常⻅异议处理方法

[互动环节：异议处理练习]

⼆二、运用工具，站在未来的角度审视过去和现在



1、逻辑思维工具
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[互动环节：提问猜物品]

»关键性问题
背景性问题

KYC

Situation

 难点问题客户⽬存

在的问题

Problem
示意性问题 暗示性问题

解决方案 这 个 问 题 不 解 决 有 什
么后果

Need-Playoff
Implication

②、FABE

[互动环节：演练销售商品/难度递进]

»F：Features 产品本身的特色

»A：Advantage 产品的好处、优势

»B：Benefits 产品带给该客户针对性的效益

»E：Evidence 相关佐证

[练习环节：金融产品分解]

③、“损失”比“获得”更让人刻骨铭心

2、沟通表达工

 具 “T”型平衡

表

»好处说够、坏处讲透

»⼀一对应、由浅入深

[优秀分享：图片、文字、话术]



3、销售及后续服务工

 具家庭生命周期表

[练习环节：准备表格，由学员先填写，再分

析] [互动环节：由填写顺序引出销售逻辑]

»纵向填写：顾问式销售

»横向填写：推销员式销售

第二节：真正的竞争对手

[互动环节：请大家想一想，我们的竞争对手有哪些？]

一、金融行业的竞争对手分析

1、银行业（国内、海外）

2、⾮银行业的金融对手

3、跨界的“隔壁⽼王”

二、终极竞争是“瞬息万变的客户需

求” 1、关注客户的需求

2、理性分析+感性语言+销售工具+中肯意见

3、建立双赢思维，  不断更新

三、我们最终的关注点永远是客

户

1、同理心赢得客户

2、永远追逐客户，⽽非对手



第三节：自我管理理



这其实是一门大课，放在这一个章节里分享是因为真的很重

要  。所有方法，都可以用来管理自己，反向思考，向内自求

高效能⼈士的七个习惯

一、思维转换，从依赖升级到独立，实现个人成功

1、积极主动：别让消极，把你拉⼊海底

2、以终为始：别把追求成功的梯子，搭错了墙

3、要事第一：我不忙，我只是时间不够

二、成熟启动，从独立升华到互赖，实现公众成功

1、双赢思维：你我都要赢，否则就别干

2、知彼解己：先理解别⼈，再被别⼈理解

3、统合综效：太棒了，居然还可以这

 样

4、三、“越来越”成熟

1、不断更新：把优秀变成一种习惯

第四节：管理须面向业绩

一、优质、快速、廉价，只能选两样

1、我们要的是什么

2、项目三角形

3、具体做法(我一定干掉廉价!)

二、变态的质量、源自于变态的管理过程

1、六⻄西格玛



2、6S



3、“亲爱的办公室部门”

4、培训，必须是“高质量的”

三、  悲剧里挖出来的学问  —   风险管理合规，从意识到⾏行

行为，从言谈到举止，都务必遵守。  想到一句流行的

话“自律的⼈更自由”，用在合规这里，再合适不过了。

 总结：理财经理，在我看来是一个可以逆袭的岗位。跟客户最

亲近的是你，跟客户最性情的是你，跟客户最家⻓里短的是

你，跟客户最贴心的还是你…同时，理财经理是一个可以干到

老的职业，见多识广是必备技能…何以遣有涯之日，和你一起

从细微处，重新认识“理财经理”你自己。


