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《零售银行富人客户开发》

内容概要

《零售银行富人客户开发》内容简介：在富人客户开发问题上，传统的80／20规则已不再适用，很多
时候仅仅最大的5个客户就占了一名顾问全部业务的95％。财富的集中从社会学意义上讲也许并不是一
件好事，但从银行的角度来看，占据经济蛋糕最顶层的少数富人对银行的业务开展却有特别的意义。
《零售银行富人客户开发》专门针对零售银行的富人客户开发问题，阐述了在获得和维护富人客户的
过程中，理财顾问（财富顾问）可以采纳的一系列行之有效的对策。
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《零售银行富人客户开发》

书籍目录

第1章　谁是今天的富人客产 通向财富之路 富人客户的顾虑 富人客户的心态 富人客户的愿望  隐性的
考虑 敲开企业主的门  应该询问客户的一些问题 第2章　投资顾问抑或财富顾问　不断改变的行业性质
　迈向财富管理　不断增强的竞争压力 　你现在的客户很容易被其他顾问抢走　你的客户想要什么 
　什么是你的正确选择第3章　&ldquo;服务&rdquo;的新定义　回顾、修整、提高：个案分析　其他联
系方式　11步分析程序第4章　当一个人的力量不够时　应问客户的一些问题 　分析你的角色 　团队
有什么意义　两个团队的故事 　客户组建的团队　到团队之外去　你该如何行动第5章　成功获取代
管理资产　获取代管理资产　资产获取阶段1：客户评估　资产获取阶段2：找准机会　资产获取阶段3
：要钱　资产获取的关键：客户会谈　你不可能赢得所有客户第6章　选择财富管理技术工具第7章　
优秀财富顾问的最佳实践第8章　成为一名成功的财富经理人第9章　衡量成功第10章　关键问题及其
回答
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《零售银行富人客户开发》

章节摘录

版权页：插图：为家庭的利益投资，或者保持经济独立性以免成为家庭成员的负担，这才是企业主投
资的目的所在。一位客户如何看待自己家庭的需求以及满足这些需求的方法，可能与另一位客户的看
法差别很大，所以理财顾问在给出理财建议之前，很有必要与潜在客户进行一些深入的个人交流。不
过一般来说，不同的富人客户及其理财顾问必须处理的家庭问题的种类仍然具有很大的相似性。保护
配偶。虽然女性企业家和女性专业人士的人数在不断上升，并且很可能在不久的将来成为一股重要的
力量，但是目前大多数拥有公司的富有企业家都是男性。对于他们而言，照顾家庭从某方面来说就是
保护妻子，这一普遍需求就意味着对遗产规划、遗嘱执行以及建立各种形式的收入保护等专项服务的
需求。支持子女。毫无疑问，富人都希望确保自己能够支付得起孩子的教育花费。同时，他们也希望
拿一部分钱给孩子买房、开公司、获得专业培训，或帮助他们满足某些健康及心理方面的需求，甚至
有些富人还想为孙子、孙女的教育买单。支持父母。富人可能也希望（部分或全部）承担年迈的父母
的住房、健康护理及其他方面的花费。这些“其他方面的花费”可能包括购买或维护一所退休后居住
的房子、旅游、医疗、陪护或者家庭护理等。为退休后的独立生活作准备。这不仅包括设立个人和公
司退休账户，同时也意味着需要考虑长期护理保险、残疾险、房地产需求以及不可或缺的投资规划。
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《零售银行富人客户开发》

编辑推荐

《零售银行富人客户开发》：最佳零售银行缔造方法丛书
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《零售银行富人客户开发》

精彩短评

1、给身为银行内训师的老公买的，他说很不错！
2、很一般，可以办公室传阅一下，也许各有心得吧。
3、内容太粗，没有实质的指导意义，一点都不实用。
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