
客户谈判技巧与话术   

主讲：张宇
课程背景：
现在国内的金融从业者近千万，其中有相当一部分为财富顾问，理财顾问或者客户经理等
业务类从业者。同时，每年还有大量的新人进入到金融行业成为一名业务人员。那么如何
培养这些业务人员，让新加入的业务人员快速成长起来，让原有的业务人员进一步提升
呢？为了解决这一问题，并结合多年的实际培训和展业经验系统的将各种碎片化的培训内
容结合成系列的金融人才培养课程，通过本课程能够体系化的将业务人员在展业过程中遇
到的，解决不了的问题一一纾解，并帮助学员快速成长。 
课程收益：
 拓客能力提升： 通过大量案例引导并激发业务人员的拓客思维从而提升挖掘陌客能
力；
 客户邀约演练：帮助学员设计各类邀约话术并通过演练等方式提升邀约成功率；
 专业沟通能力：通过提升学员专业能力打造人设并以此推动其产品解说能力；
 促单签约训练：有针对性的训练销售促单技能，帮助学员达成临门一脚的业绩达成；
 增强粘性规划：通过案例引导并带领学员研讨各种维护客户，增强粘性的方案
课程时间：0.5天，
课程对象：财富顾问、理财经理、投资顾问，客户经理（课程人数：20～40人）
课程大纲：
一、说服客户前必须具备的四种专业能力
1、宏观经济数据的解读能力
 怎样理解各种利率变化
 经济指数变化与投资意愿揣摩
2、国家各类相关政策理解能力
 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、监管部门的政策分析能力
 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
4、行业竞业公司与产品的对比能力
 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

二、锻炼专业话术的必备技巧
1、公司与产品解答话术设计技巧
 公司介绍话术设计：背景，管理，资质，合作，规模，历史
 产品介绍话术设计：收益，风险，关联，稀缺，底层，期限
研讨+演练：按照授课内容设计公司和产品的介绍话术并展示
2、竞业产品对比话术设计的五个技巧
 技巧一：问题转移法
 技巧二：标准参照法
 技巧三：换位思考法
 技巧四：风险预估法
 技巧五：同类对比法
研讨+演练：学员选择对应的竞业公司和产品用至少两种方法进行话术训练


