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课程背景：
资管新规过渡期已经结束，下一步迎来的即将是更加透明更加优化的全民理财时代，这给银行及其

关联公司带来了全新的机遇与挑战。
理财工作的营销效果在助力国家经济发展、塑造自身价值方面都占有据举足轻重的战略地位，拓展

新增业务量、加大实际交易量、这些都是增加金融机构中间收入的核心方式。同时，这也对我们的一线
营销伙伴提出了更高的要求，如何能在竞争激烈的市场中更多的抢占自己的份额，提升品牌在客户心中
的地位，是摆在每位一线营销人员面前的一大挑战。

课程收益：
本课程从知名商业银行个金销冠的营销实战经验出发，帮助银行营销人员掌握营销方法和技巧，从

而提升全员的业绩增量，同时给学员提供一系列的使用营销工具，让学员能够达到“拿来即用，一用即会”
的效果，同时课程还会考虑到大家的心里健康对业绩增速的影响，设计一系列的解决方案，来更好的解
决学员在实际营销中遇到的心里问题，平衡好营销心态，保障达成平稳的营销业绩。

本课程通过课堂上老师的讲解分析、现场学员的互动演练、课后的实战操作、学员的复盘总结及最
终的综合演练等，让学员真正的掌握为客户提供一整套的理财解决方案的能力。从而更好的提升综合服
务能力，提升客户满意度和贡献度。

课程受众：
银行行长、副行长，营业部主任、副主任，私行部经理、私行理财经理、支行理财经理、客户经理

等拥有销售指标的从业人员

课程时间：
1天（6小时/天）

课程大纲：
一、为什么我们忙忙碌碌还达不成自己设定的目标？
1. 定位出现了偏差
理财经理到底是干什么的
2. 方向选择出了问题
正确的做事儿还是做正确的事儿

3. 成功销售公式的深度分析
我们到底该做什么事儿

二、资管新规全面落地实施对我们的深远影响和应对策略
1. 纵观过往，银行理财的变迁史
2. 资管新规到底约束了什么
3. 国家推出资管新规的目的
4. 当下银行理财产品的营销现状

客户习惯了购买确定利率的产品
内心有确定性、踏实

客户经理也习惯了销售确定利率的产品
简单、重复、好操作

5. 未来理财市场的展望
6. 我们应该如何积极应对

针对于新规的实施我们要如何调整策略方案
要让自己变得更专、要做好客户的教育工作

未来趋势下营销产品的分类



详尽分析银行当下销售的理财产品类别

三、到底什么才是真正的金融理财？
1. 目前理财市场需求庞大
2. 在金融理财产品众多的当下机构爆雷事件频发
例：e租宝、泛亚有色
理财客户为何频频踩雷：过于看重产品的收益率
金融市场丧失信任就等于丧失一切

3. 金融理财顾问的发展史
4. 家庭财富管理目标
生活中都有哪些财富目标
生活中的各类支出带来财富管理需求
如何通过金融理财来实现我们生活中的各类目标
理财规划的总体目标
首要问题：财务安全；终极目标：财务自由

5. 生命周期理论
6. 财富管理工作中会涉及的 12大类金融产品

四、理财规划的核心
1. 六大财务比率
结余比率、财务负担比率、负债比率、清偿比率、投资与净资产比率、流动性比率

2. 五大规划
现金规划
信用卡、货币基金、定期存款、活期存款、现金管理

支出规划
住房消费规划、购车消费规划、日常消费规划

教育规划
退休养老规划
投资规划

3. 理财顾问服务的六大步骤
4. 理财规划的六大流程

五、后疫情时代的家庭资产配置逻辑--通过两大收入理论看家庭收支
1. 《富爸爸，穷爸爸》作者罗伯特·T·清崎——收入四象限理论
2. 曾任哈佛经济学院院长本杰明·弗里德曼——持久性收入理论
3. 稳定的被动收入以及持久性的稳定被动收入是家庭资产配置的重中之重
4. 家庭支出：会花、敢花、有规划、有钱花

六、根据高净客户的不同金融需求的产品配置策略
1．高客的金融服务需求
（1）现金流规划
（2）家庭支出规划
（3）子女教育规划
（4）养老规划
（5）资产保全
（6）资产传承
（7）税务筹划
（8）财富增值
2．盘点我们能为高客提供的金融服务
（1）信用卡
（2）个人及企业贷款



（3）短期存款类产品
（4）净值型理财产品
（5）保险年金、终身寿产品
3．运用全金融产品进行组合使用，解决高客需求
现场演练：带领现场学员进行高客综合需求配置

七、复盘总结


