
理财经理综合营销技能提升训练
主讲：李瑞倩老师

【课程背景】
随着社会的发展，和国人思想观念的转变,人们对银行的各种理财或者信贷产品的态度

越来越开放,接受能力也在逐步增强。但是,随着互联网金融企业等众多新业务形态的出现,
传统银行业受到冲击。除此之外,客户群体也在发生着很大的变化，简单粗暴式的推销方式
早已退出历史舞台。在机遇与挑战并存的情况下,银行理财经理要想把工作做得出色,不仅
要有较强的公关能力和系统的营销策略,还要有强烈的服务意识,并且能够积极调动银行的
各项资源,从而为客户提供全方位、一体化的服务。
本课程基于以上问题，为理财经理量身定制，从案例切入、用经验启发、结合现场互

动练习和总结，以提升服务质量,增强客户满意度以及客户经理提升自我为主线，从销售
前、中、后所需的 7大技能给出银行销售人员全面解决方案，助力理财经理回归销售的本
质。
【课程收益】
 帮助理财经理提高职业素养，建立专业形象，树立销售信心；
 保证理财经理掌握客户维护和营销的基本技能
 帮助理财经理跟客户建立良好关系
【课程特色】
 知识实战性：课程内容让学员听得懂、记得住、用得上、做得到
 授课训练性：学以致用，情景演练强化知识点记忆；分组学员点评、分享加深理解；
老师总结辅导，加快知识吸收

 授课生动性：寓教于乐，多采用视频教学、塑造学员喜欢的学习氛围，采用讲授、讨
论、案例分析、学员经验分享，等多种培训形式

【课程对象】银行理财经理
【课程时间】1 天，6 小时/天
【课程大纲】
一、理财经理如何建立专业形象，树立销售信心？

1.银行理财客户经理的角色定位
 银行产品服务的代理人
 银行品牌形象的代言人
 客户信赖的合作伙伴
 高素质的金融职业经理人
2.理财经理的职业素养
 素质
 素养
 教养
 修养
二、怎样进行客户开发？

1. 存量客户开发
 存量转化
个人客户转化：通过核心系统中的各类报表筛选高端价值客户，进行数据分析，根据客户
使用我行产品情况及客户年龄、行业等特点，建立客户台账。
对公客户转化：通过单位活期存款余额表筛选高端价值客户。
 以老带新
基于“同行业”和“上下游产业”两个维度，搭建金融生态圈平台，实现客户开发，以此增加新
的价值客户。



开展高端客户沙龙活动，以“老带新”、“两人同行”有奖品等为主题，或举办特定的“双人协
作”类活动，吸引老客户带领新客户参加。
组织“微信朋友圈、抖音集赞转发” 活动，利用客户朋友圈进行推广，实现线上获客。
 流失挽回
每周或每天提取流失或有流失客户倾向的客户清单，逐户分析流失或份额下降原因，建立
台账。
2. 流量客户开发
 现场识别
体貌特征：根据办理业务客户的着装及言谈举止识别价值客户。
业务类型：根据客户咨询、办理业务种类识别价值客户。
业务需求：通过和客户沟通，了解客户的业务需求，进而识别价值客户。
 主动挖掘
通过厅堂岗位联动挖掘客户，转化为网点的价值客户。
搭建网点差异化服务体系（如女士送花、孩子送糖），提供“惊喜”服务，提升客户体验，
转化为网点的价值客户。
 活动吸引
在春节、元宵节、端午节、中秋节等传统节日通过在厅堂举办不同的活动吸引客户，进行
产品营销。
3.增量客户开发
 陌拜获客
网点负责人或客户经理对周边辖区网格的商户、企事业单位、社区、村庄、商超内的客户
进行上门拜访，邀约客户来网点办理业务。
 批量获客
银行通过工商、税务、烟草、电力、农业局、通讯等部门获取客户清单，针对清单进行筛
选分类，获取价值客户。
 渠道获客
上下游渠道
平台渠道
4.他行客户开发
三、理财经理跟客户关系如何建立？
1.建立良好的第一印象
 职业信任
 专业信任
 关系信任
 诚意信任

互动研讨：如何在短时间建立客户的信任

2.客户粘性提升的方法
 增加见面机会
 增加电话频率
 每日微信关注
3.客户维护的方式与技巧
 日常情感关怀
 售后服务跟踪
 建立沟通、人脉、互助平台
 成为个人理财客户的财富管家



 成为公司（机构）客户的事业伙伴
 动态管理、完善客户数据库
4.客户关系深耕
 联系客户的谈资
 联系客户的频率及契机
 再销售机会的创造
 树立差异化服务
 覆盖率及销售率的提升
 防流失手段
四、理财客户经理如何全面提升营销技能？
1.电话营销及邀约技巧
 电话邀约前的注意事项
 电话邀约前的准备工作
 电话邀约技巧及话术询问
电话邀约的目的
客户心理分析
客户针陌生电话产生的疑虑
电话邀约工作流程
电话邀约话术
 短信、微信营销方法
 如何按照客户特点设计信息内容
 作为理财经理，如何展现自己的朋友圈
 客户线上互动技巧
2.如何打造产品话术
 产品营销的共性与特性
共性：关于客户、产品、过程与结果
特性：是可要记住的两大前提
 营销公式
1）营销结果=营销成功率*营销次数
 营销的 4大痛点
1）说不清
2）没准备
3）不敢讲
4）各自说
 1-3-6高效话术
1）一句话开口
2）三个卖点展示

3）六个拒绝处理

结构：目的+时长+结构+要领+禁忌
案例：理财经理 2 周成交 11单复杂期交的秘诀
话术举例：存款话术+保险话术+基金话术(可根据行方近期重点推动来实际定制和调整)

互动：动手做——产品话术制作

 话术设计三步骤
第一步：学产品、打草稿
第二步：开小会，定初稿



第三步：勤实战，出终稿
3.如何成功KYC
 KYC的现状
1）深度不够
——约了不见、讲了不听、熟了不买
2）误区太多
——漫无边际、理解偏差、判断出错
 KYC作用
1）客户经营：客户去哪买，找谁买
2）成功营销：客户要不要买
 KYC的两大关键
关键一：分析第一
——收集信息、筛选信息、加工信息
关键二：询问第二
——逐步深入、建立信任、确认信息
 3. KYC的好帮手
1）风险评估表
2）朋友圈
3）自制问卷表
4）一套八卦
4.如何高效面谈
 四步销售，确认需求
1）工具先行，开启话题
2）探寻需求，拉回主题
3）确定需求，引发课题
 给出方案，介绍理念
a资产配置专业讲
b资产配置通俗讲
 解读方案，落地产品
1）多个方案
2）减轻压力
3）客户选择
4）强化认知
5.如何做好活动
 网点厅堂导流活动两手抓
1）促销活动的组织
——动线宣传要多元，活动形式要多样，活动方案要长久
2）回馈活动的组织
——活动系列要多，节日热点要蹭，活动经费要少
 现场沙龙活动三高
1）提高面见率与到会率
方法：前期准备 183 原则
注意：活动前的埋雷邀约

2）提高现场签单率

a现场布局的核心设计



b 沙龙活动主持训练
c 沙龙活动主讲训练
d 沙龙现场促成技巧

3）提高会后回收率

a 三类客群跟踪销售技巧
b 三轮活动后期跟进技巧
 线上沙龙活动六部曲
1）客户分群经营
2）打造多元主题
3）沙龙筹备之人篇
4）沙龙筹备之物篇
5）沙龙现场操作流程
6）沙龙跟进与复盘


