
《邮政渠道中高端客户营销》培训
                                      ——讲师：陈方晖

课程简介：

   商业银行的第三方业务收入已经越来越显得重要，银行的各种理财产品为个人或家

庭，提供了理财规划和资产配置的全新途径。然而，对于商业银行的零售业务所面对

的客户以及客户的需求，对应的产品优势等基本面及相应的营销技巧，许多银行理财

经理对此都所知不多。不知道如何定位客户的群体分类、不知道如何发掘客户的需求、

不知道如何通过深度挖掘客户需求达到营销目的、针对以上问题，陈方晖老师重点分

析针对银行理财经理对客户经营和需求挖掘。

首先帮助学员系统分析客户的需求，然后深入讲解通过客户经营，陈方晖老师以

顾问式营销的技巧，帮助理财经理全面提升与客户沟通与深度挖掘客户需求的技巧，

全方位助力您的业绩成长。

课程收益：

1、针对金融从业人员对中产群体理财客户的深度开发，转变产品导向

2、针对客户的四类风格类别，协助理财顾问认识理财客户、服务理财客户

3、不同客户提供个性化需求提供专属服务，以理财八大规划、六大流程为重点营销

4、提升金融从业人员服务意识，深化金融行业理财服务的流程，打造高效理财团队

5、以生动的课程模式，引领学员开展有针对性的专业技能与营销技能提升

课程时间：   3 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+实操演练+尖峰

对决

授课对象：   理财经理、客户经理、主管行长、主任
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课程大纲：

第一讲：中高端客户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
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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

第二讲：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

第三讲：金融理财基础之理财产品介绍与投资组合

一、常规理财产品介绍
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1. 货币市场投资理财产品  2. 固定收益投资理财产品 3. 权益类投资理财产品

4. 基金类投资理财产品    5. 实物类投资理财产品   6. 金融衍生类理财产品

7. 私募股权与风险投资产品

二、理财产品投资五部曲

1. 了解客户      2. 了解风险           3. 了解目标      4. 了解工具

5. 了解时势      6. 投资工具收益、风险、流动性判别  7. 投资资产配置策略

三、保险规划流程

1.人寿险      2.意外险             3.医疗险          4.重疾险

5.养老险      6.子女教育、意外     7.财产险          8.社会保险

四、保险规划方案制定

1. 目标确认   2. 工具选择          3. 方案实施      4. 定期调整

案例演练：保险规划案例演练

第四讲：基金筛选“六脉神剑”

一、基金选择“五问”

1. 基金过往表现如何        2. 基金过往风险评估     3. 基金投资范围

4. 基金管理方质量          5. 购买基金的成本
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二、业绩评级基准与作用

1. 业绩基准指标            2. 指数业绩基准         3. 同类基金基准

三、如何衡量基金过往风险

1. 标准差                  2. R平方                3. β 系数

四、为什么要关注基金经理

1. 基金管理方式                               2. 如何选择基金经理

五、如何选择新基金

1. 基金经理管理经验                   2. 基金公司其他基金业绩与运作

3. 基金经理的投资理念                 4. 基金费用

六、基金费用测算

案例演练：选择优质基金

第五讲：理财经理销售策略篇

一、成交是营销工作艺术

1、 我们竞争对手是谁?    2、我的客户在哪？

3、客户痛点在哪里？

理财经理扮演的三类角色分析

“托”——短暂业绩带来客户的终生流失

“推销员”——与巨大的工作量成绝对反比的低成交率以及低客户感知
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“金融顾问”——能赢得客户托付终身的专业伙伴

4、场景演练：基于客户的金融现状与实际需求

“自然到访客户——（流量）咨询产品的客户时刻以客户利益为中心！”

“邀约到访客户——（存量）未接触过基金却要大额申购”为客户负责！”

“外拓开发客户——（增量）他行客户已购买高额理财产品”信任破冰！”

“客户说我不买了—（拒绝）”我如何解脱客户异议”

二、如何为客户带来巨大价值

1、客户的终身价值与成交价值

2、营销终止或失败背后客户心中的干扰因素分析

3、银行为客户能带来的价值与体验

4、客户犹豫不定时严禁的七种促单话术

第六讲：客户开发技巧篇

一、让客户期待我们的电话——电话邀约准备

1、制定联系计划对工作的帮助

2、客户信息的收集与分析

3、SPIN联系计划制定

4、运用赢单九问：为客户带来价值，让客户期待理财经理的电话

二、电话开场白

1、客户对陌生人的信息需求

2、电话开场白的脚本策划

三、邀约理由呈现与时间敲定

1、以客户利益为中心的语言意识
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2、高度客户化的语言内容

3、时间敲定三步曲：欲擒故纵、主动出击、有张有弛

话术演练：时间敲定三步曲参考话术

四、电话后续跟进

1、跟进的作用分析

2、跟进的方式与要素

3、跟进的核心内容

案例分析：第一次邀约成功之后的跟进短信

第七讲：电话邀约实战演练篇

一、符合办理理财贵宾卡条件的客户如何约见零售银行真实个人客户

背景：1、导入本类客户约见要点   2、学员按流程设计邀约话术

3、学员现场演练           4、演练点评与讨论   5、参考话术提炼

二、基金亏损客户如何约见

三、未买过理财产品的客户如何约见

四、打过电话但是未成功的客户如何约见

第八讲：邀约客户上门面谈技巧篇

一、销售是可以设计的——客户面谈准备

1、面谈准备——以“二变”应“万变”

2、客户潜在理财需求分析

3、销售工具准备(人民币理财、基金定投、银保等)

4、客情关系建设道具准备

二、第一时间打倒竞争对手——面谈开场白
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1、开场白的三大忌讳与三大目标

2、顾问式开场白的流程与要点

3、顾问式开场白的脚本策划

三、需求探寻技巧 SPIN“你认为你需要”

1、需求探寻行为与销售动机的关系

2、个人理财客户的典型需求

3、顾问式需求探寻流程四步走

4、客户典型异议处理

四、交易促成技巧

1、临门一脚应该怎么理解

2、成交的潜在好时机——透视客户心理

3、成交的风险控制

4、高效成交 7 大法宝——让成交成一种必然

情景演练：客户很想购买，但是又担心风险，怎么做?

情景演练：客户想买，但表示要跟家人商量，怎么做?

六、攻心为上——后续跟进与客户维护

讨论：写给高端客户的一封信

情景演练：成功营销的客户该如何跟进?

第九讲：客户面谈实战演练篇

一、基金亏损客户如何面谈

二、只存钱不理财客户如何面谈

三、主动来网点咨询的客户如何面谈
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四、对银保产品有偏见的客户如何面谈

真实客户背景信息：

1、面谈要点              2、讨论面谈思路              3、学员现场演练

4、演练点评讨论          5、参考话术提炼

第十讲：小组、大组 PK 演练、讲授头脑风暴法
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