
当前市场下

高净值客户痛点挖掘与价值服务管理
深圳站
2024年1月11-12日（9小时）  

全程实战、全程实操、全程案例、期待致力于财富顾问的精英加入特训营！！！

【课程特色】
理清楚—理解中国经济发展趋势与高净值客户关键需求点，理解包括A股、港股在内的权益市场的投资分析框架，对权益市场投资不再感到迷茫，面对高净值更加从容。

学明白—系统化的理清不同类型的公募、私募基金作为资产配置工具的配置价值和适用客群、适用市场环境，真正建立起在高净值客户面前作为专业“投顾”角色，而非单纯“销售”角色的专业自信；

助落地—通过实战经验总结，综合运用资产配置、KYC、基金营销内外协同等流程和工具，有效实现在充分做好事前风控前提下的高效营销和长期客户黏性提升，真正能为高净值客户解决客户关切，做到水到渠成，进而达到高净值客户转介，实现高价值客户增量与AUM提升。
【课程收益】

➢ 真正洞察高净值客户的深层次需求；
➢ 建立简单有效的宏观分析框架，对资产配置建立在大方向上的判断力；
➢ 深刻理解资产配置及操作工具应用；
➢ 理解市场上主流的公募、私募策略风格分类和在不同市场阶段的策略适配性；
➢ 通过实战案例理解投顾专业化在高净值营销中的全流程；
➢ 掌握专业投顾在结构化行情下，如何服务高净值，实现破局，抢夺他行高客，增加增量。
【课程大纲】
	一、当前市场下高净值人群财富管理扫描

	（一）当前市场下普遍面临的问题
- 困难是现实的瓶颈，却也是未来的出口
1、看不懂：宏观环境变幻莫测，影响因素错综复杂，理财经理的专业能力普遍跟不上；
2、讲不清：非标转标破除刚兑，产品解读更加困难，客户因缺乏控制感难以建立信任；
3、做不到：行业内部竞争激烈，财富管理生态转型，高净值人士难以建立长期忠诚度。
	（二）权益产品营销趋势与案例剖析

1、中国资本市场的服务生态变迁
（1）互联网渠道的兴起
- 蚂蚁财富/雪球基金/盈米基金
（2）第三方财富管理机构/独立家族办公室和银行重点争夺高净值人群
3、小结- 高净值人群权益产品投资需求（产品+服务要点）

	二、服务高净值必备——宏观分析的投顾应用与最佳实践

	（一）宏观分析的投顾应用价值
1、经济学家有没有“水晶球”
2、宏观上无近虑，有远忧
3、小结
- 宏观分析在财富管理的应用价值主要体现在两方面，包括“方向选择”和“周期定位”；
- 帮客户以他们能够坚持的方式，保持走在中长期正确的大方向上，可能是我们能为客户做的，最重要的事。
	（二）宏观分析在财富管理应用的必备能力
1、周期思维
- 周期的本质是人性
- 历史不会重演细节，过程却会重复相似
- 举例：A股投资，一个有意思的“循环”
2、系统思维
- 宏观经济不是微观经济主体的简单加总
- 举例：如何回应客户关于经济“负面新闻”的担忧

	（三）服务高净值秘备-宏观分析基本框架
1、时间的尺度                                 2、宏观分析的长期框架（五年以上）
3、宏观分析的中期框架（一到五年）三大关键     4、宏观分析的短期框架（一年以内）

5、宏观分析的国情特征（以中美为例）           6、政治经济学及案例剖析

	三、搭建权益产品的顾问式营销体系：以KYC为核心，以资产配置为框架

	（一）KYC的核心问题：理解客户的预期投资目标
1、（1）问题：当客户说，“我希望能跑赢银行理财就好了/能比我自己炒股强就行了”的时候，我们需要了解哪些信息……
（2）预期投资结果确认的三要素
2、什么样的预期投资目标才是合理的
- 理解投资的不可能三角（历史近10年来每年动态再平衡的股债配置数据参考/高预期收益情况下的持有时间引导）
- 理解资产配置所处的宏观环境（中国版“美林投资时钟”/现阶段市场所处的位置）
- 理解投资体验对投资目标达成的影响（理解客户的“风险承受度”）

	（二）科学运用资产配置实现客户的预期投资目标
1、“风险平价”策略的应用
2、“风险平价”策略的核心：如何理解不同股/债标准化产品策略的波动率水平
3、案例讲解：如何科学构建“年化7%”收益预期的基金组合
4、现场演练：
50万资金以“在未来两年以上的时间获得年化15%的投资收益，承担的回撤不超过20%”为目标，构建公募基金产品组合，老师给出公募产品清单，并讲解每只公募基金的投资特征，学员据此测算具体的资金分配占比。

	四、资产配置/产品组合建议书的制作

	（一）资产配置/产品组合建议书的内容框架（结合实际案例讲解）
-客户有5000万资产在2023年1季度末需要进行产品配置，资金来源为客户在美国出售的房产，资金性质为长期闲置资金，追求适度风险情况下的高回报，预期年化收益（费后）不低于15%，预期波动率控制在15%以内。
1、宏观分析&大类资产配置建议
2、产品配置要点
3、组合风险平价测算&模拟回测
4、具体产品讲解
5、风险提示和组合跟踪计划
	（二）组合售后的动态跟踪
1、最简单 ：恒定比例配置——按季度/年度动态按照恒定比例调整；
2、进阶版本： 中枢比例基础上的动态调整——比如确定中枢配置比例为40/60（股/债），但是根据市场情况可以动态上下偏离10%；
3、动态调整两个维度：自上而下；自下而上
- 自上而下的调整：均值回归/历史估值百分位/股债溢价率
- 自下而上的调整：制定投资纪律/在既定投资纪律的前提下制定配置规则/在配置规则的约束下选产品

	五、套牢客户资产盘活和异议处理

	（一）套牢资产盘活的三种常见方案
1、分批补仓
2、产品转换
3、波段操作
	（二）适合定投/分批投资的产品和市场阶段
1、金融行业标杆案例解析
2、适合的产品：高波动
3、适合的市场环境：微笑曲线/持续低迷

	（三）产品组合诊断
1、产品组合诊断流程（结合具体案例讲解）
（1）预期投资目标适用性诊断
（2）市场环境适应性诊断
（3）组合结构诊断
（4）具体产品诊断
（5）组合调整建议

2、案例分析：根据老师给出的基金交割单，给出基金的组合诊断建议，并分组汇报后由老师点评。
	（四）客户异议处理
1、当客户不满时黄金沟通法则
（1）异议问题处理流程： 

（2）异议沟通要点： 

（3）案例分析：在客户原有产品套牢的情况下营销新产品
什么时候可以不用“问问题”

2、异议处理话术：如何在客户套牢的情况下实现二次营销


	高净值客户MGM营销实战

	1、哪些客户适合做MGM
1）对品牌和产品认可度高的，高资产保有量和高价值贡献量的核心客户；
2）投资资产赚钱的客户；
3）性格外向、主动的客户；
4)曾经成功推荐过客户的客户；
5)被推荐成功的客户；
6）愿意来体验新的资产配置理念的客户；
7）着重服务体验，对服务满意度高的客户；
但事实上，在我的实战经历中，90%成功实现MGM的客群来自这类客户……
案例分析：某中型券商的新型营业部
	2、什么样的时机适合要求MGM
- 列举：
1)当客户表现出热情的时候；
2)当客户完成交易的时候；
3)当客户说谢谢的时候；
4）当约客户做资产配置检视的时候；
5）当约客户参加营销活动，满意度较高的时候……
但事实上，在我的实战经历中，大概率需求被回应产生在……的时候，这时候通常客户会主动要求MGM

	高净值客户圈层经营 

	(一) 圈层经营要点
1、容易转化的圈层是怎样的圈层
2、圈层对你的认知并不是财富的多少决定的，是客户的感觉决定的

	（二）“入圈”的关键
1、“伯乐”的作用
- 案例分析：我和我的基金经理朋友们
2、“伯乐”的判定要点：是“伯乐”，不是BOSS
- 案例分析：我和我的三位“伯乐”/老板
- 案例分析：我和我的合伙人
- 探讨：圈层关系继承的要点
3、- 案例分析：两位老板为我共同筹备的专场分享
	（三）场景营销： “一对一”和“一对多”的客户关系经营
1、两者的特征：优势和劣势
2、什么时候可以从“一对一”到“一对多”
3、什么时候不能从“一对一”到“一对多”
4、什么时候可以从“一对多”到“一对一”

现场演练：分组MGM和圈层经营规划


	交付物：高净值客户价值管理九大工具及表格


【在职高管】 马雪薇老师 财富管理专家 

厦门大学金融学学士，香港浸会大学管理学硕士
建设银行、招商银行、民生银行、北京银行等多家银行基金投顾团队转型项目特聘专家
中信证券、银河证券、招商证券、广发证券、光大证券等国内知名券商特邀基金投顾专家老师
连续三年担任诺亚财富黑卡客户年会证券二级市场专场讲师
超过10年公募、私募基金营销实战经验，历任公募基金公司市场总监、内训师
精品版权课《权益资产实战营销——市场解读、产品选择和客情经营》
全球顶级金融公司起步，两次从0创业规模突破20亿：历任摩根士丹利华鑫基金管理有限公司市场部经理，同泰基金管理有限公司市场总监，深圳抱朴资产管理有限公司创始合伙人，独立开拓并维护高净值客户超过100人，辅导理财师超过3000人；
家办式阳光私募合伙人，FOF投资经理：深度尽调访谈基金经理超过100人，歌斐资产、明晟东诚基金等国内一线私募FOF长期特聘顾问，雪球网、支付宝、天天基金特邀入驻基金研究专家，多家家族办公室专家顾问。

【专业背景】：
　　10年公募、私募基金从业、创业经验，历任公募基金公司市场总监、内训师，私募基金公司创始合伙人，曾缔造私募创业4个月规模破10亿元的行业奇迹，曾率领公募创业团队从0开始在基金经理团队无任何可参考业绩，行业竞争格局头部化的情况下1年销售规模过20亿，基金营销能力在业内已经有一定口碑，历史上直接服务高净值客户超过100人，直接沟通理财经理超过3000人。曾与招行、建行、中信银行、北京银行、中信证券、招商证券、银河证券、光大证券、诺亚财富等渠道达成深度合作，主讲基金客户沙龙800余场，理财经理培训800余场。
【培训主题】《当前市场下-高净值客户痛点挖掘与价值服务管理》  

【时间地点】 2024年1月11-12日 深圳；（9小时）    
【课程费用】 4200元/人（培训费、场地费、税费、茶歇等）
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	入住及离店日期
	

	专用发票

信息粘帖处
	请将增值税专用发票原始截图或小卡片粘贴此处，以便我们财务部门核对

	发票类别
	□企业管理服务培训费       □咨询服务费    □教育服务培训费
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	关于本课程您最关注的内容?
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【汇款信息】请填写报名表邮件回复至：phL568@163.com,在收到贵司/您的报名表后，我们将统一安排会务人员联系您，待收到培训确认通知书后，再办理款项。感谢您的支持！

联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 

联 系 人：潘洪利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
