
课程名称：《金融理财师大赛——“银行金融理财师大赛赛

前培训与辅导”》

主讲：史慧10天

课程背景：

随着商业银行客户服务与营销市场竞争的加大，银行 20%主要贡献客户，

成为各大银行争先营销与服务的目标，如何对客户进行分层管理，提供有差异

化的服务，让银行客户尤其银行贵宾客户，能够感受到银行对他们的重视和用

心，从而提升客户粘合度和忠诚度，帮助银行提升业绩和产能，让客户更加信

赖银行。

课程收益： 

1. 适应银行转型发展需要，明晰个人客户经理角色定位和业务核心价值。

2. 培养主动营销服务意识，强化银行个人客户经理营销实战技能。

3. 学习并掌握银行个人客户经理顾问式营销实战技巧。

4. 掌握与客户建立长期信赖关系的方法，以满足绩效可持续增长的需要。



课程对象：销售人员

授课方式：讲师讲授、视频演绎、案例分享、小组讨论、角色扮演、讲师点

评

课程大纲/要点：

第一天上午项目启动(1小时)

主要内容：介绍本次培训项目的重要性与意义、大赛赛制规则与流程、学习要

求与注意事项等

目标要求：使学员明确学习目的，提高对本次培训的重视度，激发主观能动性，

并有效提升学习效率

第一天上午：集中培训(1)

主题：《客户需求为导向的实战营销训练》

目标要求：

1. 使学员了解客户分群经营的好处及方法

2. 掌握核心客户需求分析方法

3. 能够结合本行客户特征、投资偏好、风险属性等、做金融产品服务匹配

主要内容：



一、 客户精准经营策略

1. 客户分群经营的好处

2. 高效客户经营：客户分析与分群

3. 优质客户开发与维护

1) 小组实操：给本行客户特征分群分层，完成五大类核心客户画像

二、 核心客户需求分析

1. 生命周期理论与客户需求的关系

2. 利用人生曲线图深度挖掘客户需求

3. 五大类核心客群需求分析（显性需求+隐形需求）

4. 客户需求与金融产品服务匹配

1) 小组实操：完成五大类核心客户金融产品服务匹配、客群营销策略

并揭示营销风险点

第一天下午：集中培训(2)

目标要求：

1. 学会培育客户树立资产配置理念

2. 掌握复杂型金融产品核心卖点分析，对客户价值内涵

3. 能够结合客户实际情况提供有价值的金融产品服务



4. 通过资产配置营销实战学习了解标准流程步骤，掌握每个步骤的核心要

领

5. 掌握资产配置营销面谈逻辑

6. 掌握面谈问题设计，KYC深度挖掘客户需求，搜集有用信息

7. 利用 SPIN方法提升客户购买意愿和成交率

8. 熟练灵活使用资产配置面谈工具

9. 解决客户异议问题与有效处理方法

主要内容：

三、 提供有价值的金融产品服务

1. 如何建立客户对市场和产品的信心

2. 帮助客户树立长期的理财观念

3. 资产配置策略与长效价值

4. 资管新规重点解读：营销端+客户端

5. 复杂型产品特点与价值分析：结构性存款、净值型理财产品、公募基金

与基金定投、长期期交保险产品、贵金属产品等

6. 提供非金融增值服务

1) 小组案例实操：各小组抽取案例，根据案例背景资料，完成问题作



答

四、 大赛资产配置营销实战训练

1. 客户电话邀约技巧

2. 客户面谈准备工作

3. 客户面谈技巧——寒暄、破冰

4. 客户需求提问能力——进入主题

5. 客户需求挖掘工具及结构化问题设计——了解你的客户 KYC

6. 资产配置图谱——说明我们的做法

7. 短中长资金比例——资产配置

8. 财富金字塔、FABE——产品配置与说明

9. 促成并协助客户决策——促成交易

10. 结束、约定——总结、结束面谈

1) 资产配置面谈工具应用解析

第二天上午：集中培训(3)

目标要求：

1. 理解对客户倾听的重要性，从客户的话语中总结信息，寻找营销机会，

激发客户需求



2. 学会梳理资产配置所需客户信息，掌握在与客户沟通时，如何利用有效

的问句设计引导与客户谈话，获得有用信息并在适当的时候协助客户做决策

主要内容：

1) 客户异议问题处理的方法

2) 小组演练：资产配置面谈

3) 资产配置面谈全流程演练

4) 讲师点评

5) 运用案例进行讨论与启发

第二天下午：集中培训(4)

主题：《客户综合理财规划》

目标要求：

1. 理解客户理财规划基本功能、意义和本质

2. 理解客户理财规划工作是营销方案化的体现

3. 掌握理财规划的基本流程、核心要点、工作内容

4. 通过案例学习，掌握现金规划、消费支出、保险保障、投资规划、子女

教育、退休养老、财富保护传承等规划方案制定

主要内容：

一、 理财规划核心内容、意义和实质



二、 理财规划是以理财目标做资产配资

三、 与客户深入沟通应讨论的主要问题

四、 理财目标确定的原则、达不到目标时怎么办？

五、 理财目标期限与金融产品选择

六、 理财规划的基本流程

1. 理财规划的运用场景

2. 收集客户信息与宏观经济信息

3. 发现客户理财问题

4. 为客户制定理财规划方案

5. 执行理财方案

6. 检视追踪方案执行

七、 综合理财规划案例分析

第三天上午：集中培训(5）

主题：《方案呈现技巧》

目标要求：

1. 掌握规划方案呈现技巧，现场应对异议问题处理方法，为完美呈现做好

准备

2. 厅堂客户批量化营销活动情景训练

3. 掌握成功举办厅堂微沙龙活动的关键要素和动作要领



4. 演讲、宣讲技巧

主要内容：

一、 展示形象（形象管理、出场礼仪、行为规范、着装站姿等）

二、 表达技巧（开场白破冰、方案演示、控场能力）

三、 方案异议处理（避重就轻、原则与技巧）

主题：《厅堂微沙龙展示》

一、 厅堂微沙活动策划、组织与实施

二、 厅堂微沙活动开展原则与整体流程

三、 厅堂微沙活动主题选择与内容设计

四、 厅堂微沙活动的营销工具应用

五、 厅堂微沙活动宣讲技巧与呈现要点

六、 小组实操演练

第三天下午：案例规划制作A轮

目标要求：制作客户家庭综合理财规划

主要内容：

以小组为单位，进行客户理财案例制作

1. 以各小组为单位，抽选案例题目，根据客户基本信息和家庭情况，综合

考虑客户需求，设计家庭理财规划方案

2. 对于题目中没有交代的信息，可根据实际情况进行合理假设

3. 结合客户画像标签特点，制定客户理财规划方案，可有效的营销落地

第四天上午：案例规划展示A轮

目标要求：客户情况分析到位，充分利用案例中的信息

主要内容：



以小组为单位，进行综合理财规划案例展示

1. 理财规划方案和营销落地方案通过 PPT形式演示

2. 演示总时间不超过 8分钟

3. 点评与建议

第四天下午：案例规划辅导

目标要求：

1. 所设计的营销方案合理、可行

2. 营销方案与本行相关业务产品进行紧密结合

3. 语言表达流畅、具有较强感染力

4. 面对提问的反应速度与作答质量

主要内容：

以小组为单位，进行理财规划方案优化辅导

第五天上午：营销情景演练A轮

目标要求：营销情景内容撰写，流程话术设计

主要内容：

以小组为单位，进行营销情景演练

1. 根据给定的客户资料，现场模拟呈现客户开发与维护情景

2. 情景围绕潜在流失客户挽留、客户资产提升、高客资产配置、高端客户

维护、资金挖转等理财经理日常工作

3. 演练时间为 5分



4. 点评与建议

第五天下午：营销情景辅导

目标要求

1. 与客户进行流畅的开场和聊天，会赞美

2. 用开放式问题征询客户需求并引导客户思考

3. 挖掘客户需求与客户沟通财富管理资产配置理念

4. 适时带进与客户需求匹配的产品，让客户知道购买后的好处

5. 面对客户异议问题，可给出有说服力的解答

主要内容：

以小组为单位，进行营销情景强化辅导

第六天上午：厅堂微沙龙主题选择与内容设计A轮

目标要求：厅堂微沙龙展现内容设计、PPT制作

主要内容：

以小组为单位，抽选类别题目，进行厅堂微沙龙内容设计

1. 题目方向一：金融产品与服务推介（例如：存款、理财、保险、贵金属、

渠道类产品等）。不符合资管新规要求的理财产品不得作为展示主题

2. 题目方向二：金融政策与理财常识（例如：资管新规、三类账户、金融

小知识、理财投资小窍门等）

3. 题目方向三：客户安全教育或热点话题（例如：用卡安全、防诈骗、养



老规划、子女教育、出国旅游等）

第六天下午：厅堂微沙龙展示A轮

目标要求：厅堂微沙龙现场展示

主要内容：

以小组为单位，进行厅堂微沙龙展示

1. 根据抽选的题目，从面向客户的角度出发，针对给定的我行自有或代销

金融产品与服务进行展示

2. 时长不超过 5分钟

3. 点评与建议

第七天上午：厅堂微沙龙辅导

目标要求：

1. 能够生动形象地完成产品、服务特点介绍

2. 表现得体，语言流畅

3. 能够有效激发客户购买需求

4. 面对提问的反应速度与作答质量

主要内容：

以小组为单位，进行厅堂微沙龙内容优化与展示能力提升辅导

第七天下午：案例制作B轮

目标要求：相关要求与A轮相同

主要内容：

A轮成绩排名前 1/3的选手

以个人为单位，进行客户理财案例制作，相关要求与A轮相同



第八天上午：案例展示B轮

目标要求：相关要求与A轮相同

主要内容：

A轮成绩排名前 1/3的选手

以个人为单位，进行综合理财规划案例展示，相关要求与A轮相同

第八天下午：营销情景演练B轮

目标要求：相关要求与A轮相同

主要内容：

A轮成绩排名前 1/3的选手

以个人为单位，进行综合理财规划案例展示，相关要求与A轮相同

第九天上午：厅堂微沙龙内容设计B轮

目标要求：相关要求与A轮相同

主要内容：

A轮成绩排名前 1/3的选手

以个人为单位，进行综合理财规划案例展示，相关要求与A轮相同

第九天下午：厅堂微沙龙展示B轮

目标要求：相关要求与A轮相同

主要内容：

A轮成绩排名前 1/3的选手

以个人为单位，进行综合理财规划案例展示，相关要求与A轮相同

第十天上午：固化辅导

目标要求：固化学习成果、提升知识能力转化率

主要内容：

1. 理财专业能力固化辅导

2. 营销综合能力固化辅导

第十天下午：回顾总结

目标要求：学习总结、收获感悟、成果分享



主要内容：

1. 所学习的内容回顾

2. 存在的问题改进提升

3. 学习成果总结与分享


