课程大纲及讲师介绍
课程大纲：

1.证券客户营销的3个阶段

A.坐商-被动接受

B.营销-主动出击

C.产品销售-创新业务

2.高净值客户财富管理

A.什么是财富管理

B.资产配置战略

C.流动性资产

D.防御性资产

E.投资性资产

3.高净值客户需求分析

A.客户为什么会购买

B.客户如何购买

C.影响客户购买的6大关键点

D.客户心中不解的6个问号

E.财富家族4种类型客户

4.正确的高净值客户销售观念

A.正确的销售观念

B.销售行为与购买行为

C.改变客户心中的“价值天平”

D.调整客户心中的“优先顺序”

E.建立客户心中的“情感共鸣”

F.两种销售模式

5.高净值客户销售沟通的5个技巧

A.如何聆听客户的说话

B.如何确认客户的问题和需求

C.如何从观察客户找到销售机会

D.如何向客户提问

E.如何向客户解释

6.高净值客户产品销售6个步骤

A.建立亲密的关系

（1）缘故法

（2）转介绍法

（3）机构开拓法

（4）实战案例分享

B. 获取销售机会

（1）成功电话约访

（2）亲和接触开场

C．成功挖掘客户需求

（1）SPIN

（2）需求训练

D. 描述产品利益

（1）专业化呈现

（2）FABE

（3）促成的4种方法

E. 克服销售障碍

（1）认识自我--自信

（2）预演未来—剧本

（3）异议处理—公式

（4）实战案例分享

F. 五心服务，成就自己

（1）服务的方法

（2）服务的五心

7.金融产品专业化销售，化销售于无形
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