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摘要  随着金融产品的创新与丰富,人们愿意接受一定的风险而获得更高的收益。本文调研分析总结认为，影响银行理财产品销售的因素有投资者的年龄、收入、文化水平、以及心理原因等；找准影响因素，银行可以有针对性的进行销售营销。
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[bookmark: _Toc33622482]（一）消费者的年龄
年龄往往是影响一个人做决定的重要因素，在购买理财产品这件事情上也是一样。在实习期间，接触过不少的客户。但在与客户的交谈中能发现，大多数办理理财业务的客户都是为人父母或是已经退休的年纪。年轻人似乎很少注重理财，也很少关注理财利率的波动[1]。
[bookmark: _Hlk33607872]根据兴业银行与波士顿咨询公司联合开展的高净值客户调研中有关年龄分布的情况如表1。
表1兴业银行与波士顿咨询公司联合开展的高净值客户调研
	
	21-29岁
	30-39岁
	40-49岁
	50-59岁
	60岁以上

	2015年调研
	4%
	23%
	40%
	25%
	9%

	2016年调研
	6%
	18%
	37%
	28%
	11%

	2017年调研
	11%
	26%
	35%
	20%
	7%


从表1可以看出，高净值客户的年龄段主要分布在40-49岁之间。这不仅仅是针对兴业银行，对于整个银行业来说都有这个共性。对于高净值客户群体来说，这个年龄段可能正是事业有成的时间段，有经验、有阅历，考虑问题比较成熟，因此投资也比较广[2]。
[bookmark: _Toc33622483]（二）消费者的文化程度
本文只讨论消费者自身的受教育程度对他所做的投资决策的影响。普遍认为一个人的学历越高，他接受新事物的能力也会越强。在金融投资方面，对理财概念也有一定的认知，懂得规划自己的资产。
与受教育程度较高的客户交流时，他们能快速的理解意思，并且对于理财业务也有一定的知识储备。相对的，文化程度较低的一些客户，他们还没有适应这个快速发展的时代，是风险的完全规避者，从一开始就完全排斥购买理财产品，或者办理业务办理到一半就申请终止，始终持怀疑态度。根据这一现象，理财经理调查显示，对于文化程度高的顾客，办理业务的成功率可高达80%，并且还能发展成为长期合作客户[3]。
[bookmark: _Toc33622484]（三）消费者的收入
收入和积蓄，它们是进行投资的前提条件，当然收入越高，承受风险的能力越强，可用来投资的资金也更多，收益也就越高。
对于有能力购买理财产品的客户，我们无法得知他们的收入具体是多少，也无法统计他们的收入来源，但我们能依据他们在银行购买理财产品的总资金来判断其收入的高低。
表2兴业银行龙泉驿支行关于资产的调研
	年份
	资产在0-10万的人数占比
	资产在11-50万的人数占比
	资产在51-100万的人数占比
	资产在100万及以上的人数占比

	2017年
	51.0%
	31.0%
	13.0%
	5.0%

	2018年
	44.5%
	30.5%
	14.5%
	10.5%

	2019年
	38.0%
	34.0%
	16.5%
	11.5%


从表2可以明确的看出近三年来理财产品投资在0-10万这个阶段的人数最多，100万以上的人数最少。也可以看出愿意投资更多的资金的人数在增加，而这一部分高净值客户的资金一般来说不会只分布在一个地方，意思是他们会把资金分配到不同的银行或者其他金融机构。银行人员应该努力去维护这一些高净值客户，以及提高自身竞争力去吸引更多的潜在客户，从而实现银行的利润最大化[4]。
[bookmark: _Toc33622485]（四）消费者的地理位置
消费者购买一个物品往往会根据就近原则来选择，理财也是如此。临近于居民小区附近，人流量聚集的地方，良好的地理位置为银行业务开展提供了便利。因此消费者所居住的地理位置理所当然的也是影响理财产品销售的因素，这也是每个小区外面几乎都会有很多不同银行网点的原因。
（五）消费者选择理财的方式
除了柜面业务办理，手机银行以及银行理财软件上面也可自主进行理财产品的购买。现如今几乎每一个银行都有属于自己的手机银行软件，理财产品种类繁多。消费者可以在理财软件上对比每个银行的理财产品，然后选择自己心仪的产品。当消费者选择通过网络购买理财产品的时候，银行本身的产品如果没有足够的吸引力，兴业银行就会面临客户流失的风险。
[bookmark: _Toc33622486]（六）消费者的风险承受度
理财产品风险分为六个等级，R1-R6。R1：投资本金没有风险，实现产品预期目标的可能性极高；R2：产品结构简单，过往业绩及净值的历史波动率低，投资标的流动性很好；R3：投资标的流动性很好，投资衍生品以套期保值为目的；R4：过往业绩及净值的历史波动率较高，投资标的流动性较好，投资衍生品以套期保值为目的；R5：产品结构复杂，过往业绩及净值的历史波动率高，投资标的流动性较差，投资衍生品以追求收益为目的；R6：产品结构复杂，过往业绩及净值的历史波动率很高，投资标的的流动性差，投资衍生品以追求收益为目的。
表3兴业银行龙泉驿支行关于理财产品风险等级的调研
	
	R1
	R2
	R3
	R4
	R5
	R6

	人数
	82
	120
	56
	21
	12
	9

	占比
	27.3%
	40.0%
	18.7%
	7.0%
	4.0%
	3.0%


由表3可知，选择理财风险等级为R2的客户占比最高，其次是R1跟R3。购买R4等级以上产品的客户少之又少，说明大部分顾客的风险承受能力还不足，但是仍然有一部分人的风险承受能力较高。根据最新2020年5月1日，兴业银行的理财产品的数据显示，宣告额度紧张的理财产品有17款，其中风险等级为R1的有3款，风险等级为R2的有9款，风险等级为R3的有5款。
二、理财产品销售建议
（一）重视银行服务
首要的是端正服务态度，银行作为一个服务行业，在面对顾客的需求时要有耐心聆听以及提供热情的帮助。在空闲时间，可以有针对的跟客户聊天，给予客户亲切的感觉，是维持长远合作关系的好办法。
在业务进行中除了热情的服务，还要具有良好的知识储备，展现出银行的专业素质，要有让顾客认可的能力。
业务完成后要对顾客的理财业务进行及时的跟踪，提供有效的反馈机制。同时可以听取客户提出的不足之处，做好售后服务。
好的服务不仅是吸引顾客的高效手段，对维持原有顾客也富有成效。现如今，理财产品同质化严重，收益不分上下，而银行所提供的服务成为了顾客考虑的一个重要因素。
（二）有针对性的进行业务推广
调查发现目标客户群体大概的年龄段为三、四十岁及以上，根据这一统计数据，可在银行日常的业务办理中挖掘潜在客户，无论是网点内的宣传还是网点外的宣传，都可针对目标顾客进行较为详细的介绍，以此来节约不必要的物力和人力资源。
消费者文化程度会对理财产品的销售造成一定的影响，但并不是绝对的。对于接受能力较慢的客户，要恰如其分的给他们讲解以及提供不同的理财产品购买方案。银行工作人员还应在日常工作中与顾客多交谈，根据顾客的需要进行交叉营销。
[bookmark: _Toc33622496]银行从业人员必须具备敏锐的洞察力，对于客户的言行举止，衣着等进行判断，可以进一步了解客户的身份。客户可能是老板也可能是职员，根据他们的身份不同，推荐给客户更适合的产品。
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