
金融从业者 IP 打造
主讲:张宇

课程背景：
近年来很多家庭都或多或少的会接触到一些金融投资领域，而这些家庭客户如何选择，会不会选择所推
荐的投资产品的本质其实并不一定取决于自身的金融专业能力，甚至于根本就不懂如何投资，而为什么
依然会有类似的家庭客户愿意相信某一机构的理财顾问，并且毅然决然的将资金投资给那些理财顾问所
推荐的产品呢？这就取决于这些理财顾问，或者说金融业务人员给自己所搭建的金融人设是否能够成功
的深入人心。而本次课程将会从资产配置角度引导学员搭建出适合自己的金融人设，并以此树立其在客
户心目中的专业形象，提高客户信任度与依赖性。
课程收益：
● 打造专业形象： 将通过内外两种途径为学员系统化打造专业形象
● 人设场景搭建： 学会利用不同场景和社群环境来展示或增强专业人设属性
● 资配强化人设： 通过实用化资配技术进一步强化专业人设并以此提高客户依赖性
课程时间：1 天，6 小时/天
课程对象：财富顾问、理财经理、投资顾问（课程人数：20～40 人）
课程大纲：
第一讲：专业形象打造的必备前提条件
一、前提一：需要修炼的环境分析能力（内在）
1、如何直观解读两类普遍性极高的宏观数据：
 怎样理解各种利率变化
 经济指数变化与投资意愿揣摩
2、经济政策颁布与实施的理解能力
 疫情三年的国家政策理解：货币政策，经济政策，财政政策
 疫情后经济变化预期与实际的差别理解
 十四五规划与投资方向的选择
技巧：理解分析政策的三要素：主体定位，影响人群，执行效果
案例：国家全面取消制造业准入限制的分析解读
研讨+演练：学员选取最新的财经类政策新闻进行练习解读并展示
3、主要国家经济环境变动的理解能力
 怎样理解美国加息对国内的影响
 日本核废水排放影响国内哪些领域
 战争中的俄罗斯经济变化与国内影响理解
技巧：资配角度分析国外环境影响的角度：国内反应，项目涉及，配置调整
案例：德国出口对中国重要性下降解读分析
研讨+演练：学员选取最新的国外新闻进行联系解读并展示

二、前提二：需要修炼的行业分析能力（内在）
1、清晰国家对金融行业的重要政策与制度
 2018 年资管新规的重要影响：对银行业影响，对信托影响，对基金影响
 2023 年成立金融监管局的意义与对未来监管的猜想
 国家对各类金融机构的监管措施：有效牌照，重要制度
技巧：快速分析政策影响的三个步骤：颁布背景，影响对象，未来变化
案例：对金融监管局颁布的《非银行金融机构行政许可事项实施办法》分析解读
研讨+演练：学员选择行业政策或制度进行练习解读并展示
2、从资配工具角度理解各类金融机构竞业产品的底层逻辑和风险



 银行类竞业产品分析：存款业务，银行理财业务
 证券类竞业产品分析：自营业务，资管业务
 公募基金产品分析：股票类，债权类，混合类，ETF，货币类
 保险类产品配置定位：寿险，大病险，医疗险，意外险，增额寿险
 私募基金类产品评估：赛道选择，费用核算，管理人评估，周期风险
 信托类产品配置评估：机构选择，融资项目预判，预期风险核算
 非标类项目分析：机构合规性，底层风险分析，业务结构风险
  技巧：资配角度分析金融产品风险：管理人风险，底层项目风险，产品结构风险
  研讨+演练：学员选取自己的竞业公司和产品进行风险分析并制作话术展示
三、前提三：需要修炼的个人展现能力（外在）
1、专业资配语言展现训练
 锻炼表述财经新闻的五抓技巧：抓时间，抓人物，抓事件，抓关系，抓影响
 锻炼表述事件分析的话术能力：简要复述，发现关联，预估结果，观点阐述
 锻炼阐述资配建议方案的技能：发掘需求，分析风险，专业推荐，针对配置
能力训练：随机选取 2023 年国内财经类新闻进行专业性话术设计
2、形象习惯决定个人印象
 外在形象决定客户第一印象：穿着搭配，语言谈吐
 行为动作奠定客户潜在判定：举手投足，行为礼仪

第二讲：专业人设氛围环境与场景搭建  
一、不同氛围环境人设搭建
1、在现实环境中体现自己的专业人设：让有信任基础的人更认可你的人设
 工作场合面对客户时如何强化人设
 亲朋好友聚会聊天时如何展现人设
 户外环境偶遇陌客时如何明确人设
必备道具：有特色的名片，随时可以分享的介绍资料，最新的咨询话题 
场景演练：分组选择不同场景不同角色进行演练
2、在虚拟网络中搭建人设：影响那些不确定的人群了解你的人设
 怎样有套路的利用微信朋友圈
 利用网络平台持续展示专业性
 积累资源并学会及时转发信息
必备道具：咨询网站，解读文案，特色图片
场景演练：现场编辑文案发朋友圈，或者开通微博等社交网站编辑发布专业解读
二、如何创造氛围展示专业人设
1、顺势借力创造氛围显人设 
 借亲友力：让亲友认可专业人设后帮助宣传更有效
 借环境力：参加与金融或投资相关的活动展现人设
 借口碑力：通过粘性高的老客户帮助宣传有说服力
 借大咖力：结识各类行业大咖或者转发观点来沾光
研讨+演练：结合课程内容分组研讨如何借力并以组为单位规划方案
2、主动创造环境氛围
 加入社会团体创造：各类俱乐部，公益团体，联谊会等
 通过组织集会创造：客户产说会，短程旅游，体育活动等
 参加网络活动创造：微信群，论坛，粉丝群等
研讨+演练：结合课程内容分组研讨当地可主动参加和创造的环境氛围都有哪些



第三讲： 资配技术强化人设，提升信赖度
一、为客户三步提供资产配置方案并展示
1、快速配置步骤一：与客户确定各类信息（家庭情况，财务情况，投资经验，风险偏好）
2、快速配置步骤二：与客户确定配置目标（养老需求，财富升值，子女教育，消费目标）
3、快速配置步骤三：结合产品收益核算并制定方案（多种产品搭配，收益目标预估）
4、有效展示资配方案的四个要点：
 明确方案达成目标概率
 传达配置各产品必要性
 分析现有风险规避成果
 收集客户对方案接受度
工具：快速制作资配表模板
案例：天津某客户资产配置案例分享
研讨+演练：学员结合自己的客户进行小组讨论并利用工具模板快速制作资配方案
二、如何利用资配方案不断强化人设提升依赖性
1、利用资配方案强化人设的四个必要操作
 不一定大而全，但一定要贴合：符合客户日常投资认知不要面面俱到
 不一定特专业，但一定要合理：结合客户接受程度让其觉得有道理
 不一定全执行，但一定要凸显：不要强制客户执行但要适时强化产品
 不一定固定化，但一定要灵活：利用专业话术灵活引导客户强化参与感
案例：某城市销售精英通过资配方案让客户坚信其专业人设
研讨：结合制作的资配方案设计展示话术
2、提升客户依赖性的四个资配服务技巧
 持续跟踪技巧：定期沟通客户需求变化及时调整方案并建议实施
 阶段达成技巧：以短期低需求为阶段目标不断达成积累依赖度巩固人设
 风险提示技巧：及时提醒客户各类风险并及时围绕资配方案解答疑虑
 信任提升技巧：强调客户信息保密性使其感到安全感提升客户信任度
案例：某城市销售精英利用自配服务技巧获得超千万的业绩
研讨+演练：分组按照资产配置方案并利用服务技巧演练客户维护


