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《开练--复杂产品营销能力通关训练营》

A+支行长

a
A+支行长

a

实战模拟  课程简介

A+支行长

a



课程背景：

近几年来，随着资管新规的落地以及监管机构的规划政策下，金融投资市场发生了重大的

变化；保本理财也全面转变为净值化理财替代，而 P2P 更是从众人追捧到尘埃落地，彻底退

出了投资的舞台，金融市场也变的越来越规范化，也更加专业化，对于投资者而言，投资难度

也变的更加复杂，更加需要依赖理财经理的专业性；从银行角度来看，以往存贷利润空间越来

越低，低利率水平也迫使银行必须找到新的出路，中收致胜也成为了银行业的共同认知，所以

复杂产品的营销能力、专业知识储备也成为重中之重，要想提高客户粘性和盈利能力，复杂产

品营销能力成为了当下核心能力。

课程收益：

 了解财富管理行业的发展现状及未来趋势，结合当前市场做好自身定位

 了解资产配置真正的意义及各大类资产的情况，掌握核心资产配置方法与不同资产配置的

模型

 学习资产配置的目标客群的特征及面访要点，运用面访关键步骤了解客户投资需求，从而

制作适合客户的资产配置方案及呈现

 熟练掌握基金种类及基金的筛选方法，能够使用相应的工具判断基金的优劣，学会应对客
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户投资过程中的常见问题，并根据不同情景做好客户的售后维护

 从客户角度了解保险真正的意义，通过七种不同保险类型的作用掌握如何与客户营销的切

入点，从客户需求角度出发做营销；同时掌握常见客户异议处理的方式

课程亮点: 

提炼打法，基于两类复杂产品总结一套营销体系：基金+保险

重实战，备工具，强话术，学完即用：

“四大资金池”资产配置模型

资产配置全流程解析

四种常见资配组合应用

不同客群特征及经营策略

基金筛选分析软件实操

基金异议处理及话术

保险五大异议处理话术

电话邀约话术及异议处理

知行合一，风趣幽默，课程返聘高

课程时间：2天 1晚  共计 15小时/天

课程对象：理财经理（建议人数不超过 40人，分 5组）

课程形式：讲授+案例分析+团队互动+通关演练
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第一天白天  课程大纲

开场互动：当前营销困境下到底发生了什么变化？

第一讲：财富管理“刚需”—资产配置

一. 中国财富管理行业的历史变迁

二. 以客户的角度审视目前的营销方向

1. 中国居民客户的资产布局与分析

2. 中美居民投资的差异

3. 高净值人士的分布与投资需求

三. 未来营销端的变化与方向

1. 市场营销风格的转变

2. 现象分析：实体门店与电商的营销逻辑

3. 理财经理的角色定位

第二讲：资产配置的 CPU—配置

一、资产配置的核心
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二、资产配置的组合解析

1. 永久组合

2. 股债平衡组合

3. 全天候资产组合

4. 斯文森资产组合

5. 国内资产配置大类

三、客户资产配置的策略

1. 固收类产品配置逻辑与产品营销策略

2. 权益类产品配置逻辑与崛起三大因素

3. 保障类产品营销与配置逻辑

4. 客户生命周期下的资产配置解析

5. 客户+1视角下的资产配置原则

第三讲：资产配置的“秘笈”—营销技巧

一、资产配置的配置目标

二、资产配置的客户分析
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1. 资产配置的营销流程

2. 客户经营地图（宝藏客户、专情客户、冰山客户、养成客户、质检客户、提档客户、盲盒

客户）

3. 电话邀约技巧及话术攥写逻辑

4. 每日必打电话核心话术

5. 案例：年轻客户到期产品邀约电话

6. 电话异议处理技巧

三、资产配置面谈技巧

资产配置的面谈流程地图

资产检视

手机财富体检

资产检视报告

需求共识（投资目的、资金规划、投资经验）

 【小组通关 1】：分组进行资配面访话术演练

方案出具

简易版资配单页

资产配置建议书

动态平衡
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第一天晚间  课程大纲

第四讲：配置中的“压舱石”—保险

一、为什么要购买保险?

1. 新时代下的压力与三座大山

2. 老龄化发展趋势下我们该如何选择？

3. 保险的意义

二、人生的七张保单

1. 意外险

2. 医疗险

3. 重疾险

4. 子女重疾险

5. 子女教育金

6. 养老金

7. 寿险

三、保险营销及异议处理

1. 营销工具—人生草帽图
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2. 时间太长，万一要用拿不来怎么办

3. 前几年没收益，一点都不划算

4. 时间这么长，翻倍也不划算

5. 现在钱不多，等等再说

 【小组通关 2】：草帽图话术通关演练

第二天课程大纲

第四讲：配置中的“战斗机”—基金

课堂互动：回顾2023 年的市场，你的关键词是什么？

一、2023 年权益市场解析

1. 2023年各大类资产收益情况

2. 2023年A股市场整体表现及影响因素

3. 今年A股开年行情解析

4. 宏观总需求下的市场分析

二、投资者教育

1. 找痛点、挖需求

1) 投资收入与主动收入的“不尽人意”
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2) 低风险产品的收益趋势

2. 拿什么来解决客户的问题

1) 近十年各大类资产的回报情况

2) 权益时代来临的三大宏观因素

3) 配置上限决定投资上限

3. 权益类投资首选是基金

1) 为什么客户买基金总是亏？

2) 案例：那些年炒股的惨痛经历

3) 买基金比炒股也许更适合客户

4) 炒股与基金投资者的特征

三、基金的投资技巧

1. 基金的家族谱

1) 基金总体分类及内容

2) 基金重点类别的解析（投资对象、投资目标、特殊基金等）

2. 如何筛选基金

1) 客户生命周期与风险评级下的基金配置

2) 市场趋势下的行业选择（估值运用、FED模型、恐贪情绪）
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3) 如何评判与分析一直基金（全员通过软件对基金筛选实操）

【全员通关 3】：如何通过工具筛选并分析基金情况

3. 基金定投

1) 基金定投的五大优势

2) 定投一定要“聪明的投”（动态定投技巧）

3) 不同风险下的基金配置组合

4) 新老基金的对比优势

四、基金的营销技巧

基金营销流程

存量客户挖掘的核心

目标客户的画像、切入点及话术（代发客户、金卡及财富、三方或有经验客户）

目标客户的邀约话术（产品到期、资金闲置、基金持有、保险持有、三方存管、互联网）

面谈流程及客户需求技巧（GAP法则、需求三步）

基金的异议处理逻辑与话术示范

【小组通关 4】：每小组选择一个异议进行话术攥写并演练

基金十大异议处理核心及话术

五、基金的售后维护

行情维护

TIP市场沟通法则
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目前市场行情四大核心点

市场行情一页通

净值下跌的维护

净值下跌的客户分析与处理逻辑

净值下跌的三大流程

不同类型的安抚话术

产品营销的维护

按基金风险类型

按基金公司的投资风格

按营销的时间节点

情境演练方式：

1、在授课的过程中，将客户需求及营销痛点为核心，通过融入复杂产品营销流程来引发

学员思考并进行通关演练，不局限于授课后集中通关，而是边学边练，通过不同形式（情景演

练、抽签组合、软件实操等）学员进行相关营销演练；

2、期间会让学员结合目前经营和维护的客群特点分析，形成资产配置的思维，产出营销

策略，不仅仅只是为了制式化的话术，更多是学习营销背后的逻辑，举一反三，同时总结学习

经验及心得，最终解决学员的营销问题；

3、通关目的：
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通过赋能理财经理的标准化销售和专业服务流程，进而促进财富管理业务从单一产品销售

到资产配置组合销售的理念变革，同时，促进年轻理财经理快速成长、提升网点经营效能和管

理客户能力，通过总结销售工作中的技巧和共性规律，通过形成标准化的话术、工作垫板、养

成工作习惯,从而达到提高其销售技能的目的。
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