附件五、年检后续教育网络课程
（一）A课程包
1、客户心理分析与贵金属营销应用（上）
2、客户心理分析与贵金属营销应用（下）
3、客户心理分析与基金营销应用（上）
4、客户心理分析与基金营销应用（中）
5、客户心理分析与基金营销应用（下）
6、客户心理分析与保险营销应用（上）
7、客户心理分析与保险营销应用（中）
8、客户心理分析与保险营销应用（下）
9、电话营销技巧（上）
10、电话营销技巧（下）
（二）B课程包
11、存量客户管理
12、存量提升技巧
13、现场顾问式营销流程及技巧
14、网点营销活动的组织策划及执行要点（上）
15、网点营销活动的组织策划及执行要点（下）
16、创新营销活动
17、中高端客户发掘技巧
18、基金诊断技巧
19、高净值客户的心理分析
20、认识高端客户的生活
（三）C课程包
21、互联网金融和人工智能
22、感官营销的作用
23、共同的人性需求分析与服务营销应用
24、客户的金钱生活
25、客户访谈
26、社会文化下的客户理财行为
27、银行客户服务体验
28、不同生命周期的金钱观和理财行为
29、零售场景化营销
30、“以人为本”的创新思维
