
智行理财网
招商银行理财专员和客户经理(银行理财经理和客户经理哪个好)

笔者发现，在进行产品营销的过程中，有些理财经理通常会出现以下几种情
况：

Ø 不知道该如何给不同的客户配什么产品；

Ø 理财经理面对客户的疑问时，回答模棱两可，常常用到“可能”、“大概
”等模糊词语，或者向客户说：“我帮你问问”、“我再了解一下”等等。

究其原因，无非是一些理财经理不积极了解和熟悉银行和金融产品，没有掌
握最新产品的相关动态，个别理财经理甚至基本上不学习新产品，对于上级
行下发的一些产品一般都是大致看一遍，有的甚至不看；在客户有需求时，
再反过来找产品。

最终，由于自己不了解产品，本来可以购买产品的客户却因此流失。

笔者对于出现这些问题表示痛心疾首，不得不专门开辟一篇文章跟大家好好
强调一下该怎么有效地进行产品营销。

每个人都有笑点、哭点以及兴奋点等等，那么每个产品当然也是有自己的卖
点的。客户的购买欲望是需要被激
发的，
首先你当然得对你的产品卖点进行归纳总结，熟悉掌握产品特性，向客户亮
出你的产品卖点，让你的产品卖点激发客户购买欲望的兴奋点。

（一）产品卖点归纳

可以通过以下几种方式进行产品卖点归纳。

01
通过产品与产品之间的多维度对比，突出产品卖点——以净值型理财产品为

例

首先，了解一下何为“净值型理财产品”？净值型理财产品是相对于传统的
，以封闭型为主的银行理财产品
交易形式。净值型理财产品的收益以预期收益率的形式告知并付给投资者，
类似于开放式基金，用户在开放期内可以进行申购、赎回等操作。

其次，与传统理财产品进行多维度对比
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（1）从流动性上看

一般的理财产品：都会有投资期限，在产品没有到期时，无法赎回资金；

净值型理财产品：在封闭式理财的基础上加入了流动性，每周或每月都有开
放日，申购赎回相对更灵活。

（2）从信息透明度看

类似于公募基金，净值型产品会定期披露收益，比银行传统的理财产品更加
信息透明。

（3）从产品门槛看

传统银行理财产品：投资门槛通常为5万元。

净值型理财产品：投资门槛下降至1万元。

门槛的降低，成为手头资金有限的投资者开启银行理财的一个起点。

（4）从收益看

净值型理财产品挂钩不同的市场，特别是一些高风险的市场；市场行情比较
好时，收益会比普通的理财产品要高；但行情不好时，它也可能亏损（不要
回避产品劣势）。

02通过对同类产品进行分类，归纳卖点——以基金为例

一般来说，对产品进行分类从而归纳产品卖点。

（1）外部环境利好的基金：

即一些投资方向、投资逻辑与市场热点等外部环境助攻的基金产品，如进来
比较火热的一带一路基金。可以延伸三个卖点：

近期业绩优秀：从去年年末到现在，一带一路板块已经启动，走出较为强势
行情；

政策导向：一带一路已经从2014年的政策落地到现在逐步看到成果，顺应市
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场；

事件驱动：“一带一路”高峰论坛已于5月14日在北京召开，各路媒体对这
一盛会展开了全方位的报道，引起全民注意和讨论。

（2）专业性强的基金：

现在有很多基金的特色具有很强的专业性，特别专注于一些小的领域，同质
化不强，受惠于市场。比如“打新基金”、“存单基金”、“沪港深基金”
，这样的产品由于其专攻一个领域，具有鲜明的特色，也是一类投资人容易
接受的理念；

（3）业绩出色的基金：

结合产品的历史业绩和未来预期业绩；

（4）大型品牌基金：

客户更偏向较大型的品牌基金公司产品拥有专业化团队；

（5）抗跌性强的基金：

抗跌能力强，而且能够赚到收益并及时落袋为安的基金更受青睐。

（二）注意事项

归纳提炼产品卖点时，要注意以下几点：

01以事实为根据

在归纳产品卖点时，不要为了将产品快速销售出去，从而弄虚作假，夸大其
实。通常一个产品的卖点不会只有一个，提炼产品卖点不仅取决于产品自身
实际特色，也要基于产品创新、市场竞争态势等综合因素来考虑，按照市场
需求来确定。

02有理论支撑

客户在得知一个理财产品的核心卖点时，一般会在口头或心里追问一句：“
凭什么这么说？”，这时必须有理财产品核心卖点的理论支撑体系。支撑产
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品核心卖点的理由必须可信、易懂，同时便于表达、记忆和传播。而且，要
用客户听得懂的语言去表达和交流。

03人无我有，人有我优，人优我特

“优于它行”这一点十分明确，就是你选择的那个卖点一定是优越于它行的
产品，就是要比它行的强的那个点。
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