
《银保客户 KYC 营销技能提升》课纲

                                     ——讲师陈方晖

课程背景：  

在中国宏观经济发展呈现 L 型走势的情况下，中国的私人财富市场继

续保持了高速增长。报告显示 2019 年中国高净值人士有 258 万人，而在

2008 年这一数据仅为 18 万人，10 年间中国高净值人群规模翻了八倍还多。

这个数据说明这一巨大的蓝海市场给我们银行理财经理营销提供了无限的可能

而这些高净值人士对于财富管理及传承的需要随着社会关系及环境的变化，日

益变得迫切。

陈方晖老师利用专业资产配置功能 KYC 结合法律常识为其做合理的风

险规划与产品配置。这对于我们现有的理财经理销售人员提出了更高的专业要

求，我们必须从根本上认识高净值客户的形与魂，从而为其解决问题，实现个

人销售层次与格局的飞跃。

课程目标：

● 让学员充分了解资产配置高净值客户的资产现状打开销售视野

● 让学员掌握财富管理与传承的法律基础知识



● 让学员掌握针对高净值客群资产配置的功能及风险规划的方法

● 以“千万保单客户成交典范案例”解读高净值客户的经营境界及方法

● 结合本公司核心产品做销售能力的转化

课程时间：   半天    6 小时/天  

授课方式：   讲师讲授+案例分析+视频互动+角色扮演+情景模拟+尖峰对决

授课对象：   零售条线负责人、支行行长、网点主任、客户经理、理财经理

第一讲：资产配置在客户资产规划的重要性

一、客户经理三大“角色”的扮演差异

1. 角色一：产品托——做嫁衣、伤自己

2. 角色二：推销员——任务重、压力大、成交低

3. 角色三：财富顾问——提地位、固客户、稳增长

案例：理财顾问——视频资料

二、理财规划基础知识

　　1. 理财规划内容、工具与流程

1）草帽图——人生财务曲线

2）标普家庭资产配置象限图

3）资产配置金字塔



　　2. 宏观经济分析

1）股票市场投资形势分析      2）行业板块投资形势分析

3）黄金市场投资形势分析      4）房地产投资形势分析

　　3. 金融基础知识

a-GDP 解读       b-PPI 解读      c-CPI 解读     d-PMI 解读

第二讲：资产配置基础技能之客户信息分析

一、理财客户信息收集

1. 非财务信息收集    2. 财务信息收集    3. 爱好与目标确定

现场模拟：信息收集技巧

二、客户 KYC很重要

　1. 客户识别三要素MAN

　2. 客户识别的六大关键信息

1）物品信息       2）业务信息          3）工作信息

4）家庭信息       5）行为信息          6）话语信息

视频播放：《全民情敌》

　3. 厅堂识别客户技巧——望、闻、问、切

　4. 了解客户—KYC 法则　　　　角色演练：如何做客户的 KYC

三、财富健康三大标准



1. 现金流管理      2. 风险管理       3. 投资管理

案例：陶碧华坚持不上市

四、家庭财务报表制作及财务评价

1. 资产负债表制作    2. 收入支出表制作    3. 六大财务指标测评

案例：某高净值客户的家庭财务报表

五、风险承受与风险偏好评价

1. 保守型     2. 稳健型    3. 平衡型   4. 成长型    5. 进取型

案例：某客户风险评估结果与够慢产品风险等级不匹配

六、理财规划目标与生命周期理论

1. 单身期    2. 形成期    3. 成长期    4. 成熟期    5. 退休期

工具：客户信息收集表工具与使用　　　演练：客户信息收集与分析演

第三讲：家庭资产配置营销技巧

一、基于成熟客户分析的营销

1. 新客户       2. 成长型客户        3. 熟客

二、家庭资产配置营销方法

1. 重要群体的理财引导

1）私营业主——风险分散与隔离，产业持续经营(投资性）

2）绩优白领——投资习惯与纪律，胜通胀(保值性）



3）专业人士——专业性战胜市场，技术手段与信息(投机性，收藏性）

4）家庭主妇——财产保护，优惠与实惠(保护性）

讨论：还有那些可以归类的客户群体？

2. 生命周期和生活方式结合的客户产品矩阵

1）生活方式的分析           2）不同地区，不同文化宗教背景

3）价值实现——生命周期不同阶段的理财产品

3. 客户类型与资产组合

1）保守型    2）稳健型     3）平衡型     4）成长型    5）进取型

工具：资产配置组合表

第四讲：运用 KYC 配置客户资产

一、金融营销的出发点

　　1、营销的一个中心-客户需求　　　　2、客户兴趣点分析与运用

　　3、客户痛点分析与运用

　　案例：从一则案例来分析客户需求挖掘的重要性，并导入理念。

二、客户需求分析的方法和技巧

　　1、充分了解你的客户-了解客户法则（KYC）

　　　1）麦肯六六法则的运用

　　　2）客户产品认知、往来金融机构情况、金融风格了解



　　　3）客户教育程度、年龄结构、职业特点体现的差异化

　2、马斯洛需求理论的运用技巧

　　　1）价格型客户                  2）价值型客户

　3、客户决策过程分析

　　1）营销中的梅花分配理论运用 2）更应该服务一个家庭

　４、客户性格在金融需求方面的体现

　　　1）家庭理财型      　2）财务恐惧型        3）独立自主型

　　　4) 低调型       　   5) 权威人物型         6) 贵宾型

　　　7) 绩效至上型    　  8) 赌徒型             9) 创新型

　５、不同发展阶段企业对金融需求挖掘

　　　1）企业初创期        2）企业迅速壮大期       3）企业稳定期

　　　4）企业夕阳期

三、客户需求挖掘技巧

1、获取客户情报的方法

　　1）客户拜访中的细节分析         2）网络媒体的运用

2、面谈中挖掘技巧的方法

　　1）建立信任的技巧

　　2）引导挖掘需求的提问模式-SPIN



a 背景问题    b难点问题       c暗示问题      d 需求问题

3、客户沟通中的提问技巧

　　1）事实类问题    2）愿景类问题      4）开放式提问技巧

　　5）封闭式提问技巧    6）确认类提问技巧

4、沟通中的洞察人心的方法

　　1）语言沟通的判断     2）肢体语言判断法

5、需求的重复与确认

　　1）明确客户的需求或者初步意向      2）明确下一步营销跟进动作


