
心理学在高端客户营销中的应用

课程背景：
据胡润研究院调查数据显示，截止到 2018 年，大中华区拥有千万资产的“高净值家庭”

数量达到 201 万 户，比上一年增长 8.1%，其中拥有亿万可投资资产的“超高净值家庭”数量
达到 6.5 万户；除了私募、私人银行和信托公司以外，越来越多的金融企业将视角也瞄向了
中国的高净值客户，成为 2019 的发展重点和增长点。
这是一次世纪性的机遇，所以对于我们财富行业的从业人员亟待提升自身素养，专业能力，
以为高净值人群提供全面解决方案，所有顶尖的、业绩优良从业人员都是先做客户的朋友，
再做产品的专业人士，最后做客户的顾问，用自己的专业知识，为客户配备更好的产品，解
决客户的问题，提高客户的工作效率，提升客户的生活品质。

本课程将告诉大家如何充分心理学 NLP 的学问，充分挖掘和把握客户需求挖掘，更加
轻松在多赢情况收获成功和喜悦。

课程目标：
● 学会一套结合 NLP 心理学的销售模式
● 学会迅速与客户建立信赖感的方法和技巧，赢得销售
● 了解买卖行为的核心本质，掌握实战销售的相关概念及实施技巧，从根本上把握与推进
销售
● 通过实战演练、互动讨论等方式，发现销售中可能碰到的问题，并知道如何进行有效预
防、处理，获得一套成功的系统销售流程与实战销售技巧，增加成交率
● 学会巅峰心理学,积极乐观的面对生活

课程时间：2天，6小时/天
课程方式：讲授 40%、案例 30%、互动讨论及演练 30%
课程对象：销售经理、客户经理、销售精英

课程大纲
开篇：什么是神奇的NLP？
一、NLP（神经语言学）介绍
二、顶尖销售人员应具备的心态和条件
1. 强烈的自信心和良好的自我形象
2. 强烈的企图心（想要得到更多、做的更好）
3. 对产品的十足的信心
4. 注重个人学习成长
5. 高度的热诚和服务心
6. 非凡的亲和力
7. 对结果自我负责
8. 明确的目标和计划

上篇：找对人——寻找客户
一、成交从正确的认识开始–开发客户的8个问题
1. 我到底在卖什么？
2. 我的客户必须具备哪些条件？
3. 客户为什么会向我购买？



4. 客户为什么不向我购买？
5. 谁是我的客户？
6. 我的客户会在哪里出现？
7. 客户什么时候会买、什么时候不买？
8. 谁在跟我抢客户？
互动：谁是我的客户 ：客户画像——团队共创
分小组分别画出理想客户画像
二、高端客户的十八大来源
1. 缘故关系法——利用即有人脉开拓客户的方法。
2. 陌生拜访法——-随时随地交换名片，陌生人变熟人，熟人变关系
3. 电话行销法——-深耕加广播全方位营销
4. 问卷调查法——-借机接触和交流
5. 交叉销售法——-用第三只眼睛看客户
6. 转介绍 ——客户自动倍增良策
7. 职团开拓法——-善用团队的力量
8. 优质服务法——-营销客户再次购买的机会
9. 目标市场法——-找到适合自己的细分市场 
案例：一份目标市场的行销计划的价值
10. 聚会参与法——-到人多的地方找客户
11. 交换名片法——重复利用客户资源
12. 举办讲座法——-专业展示吸引客户
13. 报纸资讯法
14. 客户挖角法——竞争对手的不足就是我们的需求
15. 购买名单法
16. 网络交流法——牢记互联网的财富
17. 特定群体开拓法——-行业协会、商圈、旅伴、俱乐部、客户家等
18. 培养教父法，写下 20个教父名单
互动：写下自己最擅长，以及最期待开拓高端客户来源的方式，小组成员互相点评
三 影响一生的十种人脉
1. 房地长中介
2. 银行高职
3. 当地税警
4. 灵通人士
5. 猎头公司
6. 当地名人
7. 理财专家
8. 媒体新闻
9. 医生律师
10. 维修专家
互动：请小组共同讨论，小组成员可以呈现的 20条以上关键人脉关系

中篇：说对话——沟通
一、成功挖掘高净值客户十大需求点
1. 资产保全
2. 投资理财
3. 跨境移民



4. 婚姻财产
5. 顺利传承
6. 保护幼子
7. 税务筹划
8. CRS规划
9. 高端养老
10. 家企隔离
互动：针对目前 2019 全球经济状况下，高净值人群具体的需求和渴望
二、客户喜欢的十个理由
1. 说话要真诚
2. 给客户一个购买的理由
3. 让客户知道不只是他一个人购买了这款产品
4. 热情的销售员最容易成功
5. 不要在客户面前表现得自以为是
6. 注意倾听客户的话，了解客户的所思所想
7. 你能够给客户提供什么样的服务
8. 不要在客户面前诋毁别人
9. 当客户无意购买时，千万不要用老掉牙的销售伎俩向他施压
10. 攻心为上，攻城为下
互动：小组讨论，自己最佳实践案例

下篇：做对事——成交
一、第一次接触
约见客户应该注意的几件事情
1. 视觉想象、回忆、热身运动
2. 好的开场白
3. 注意外表形象和穿着
4. 注意说话的音调和声音
5. 注意肢体动作
6. 注意产品简介和包装
二、如何进入顾客的频道建立亲和力
亲和力建立的五步方法
1. 情绪同步
2. 语调和速度同步
3. 镜面印象法
4. 语言文字同步
5. 合一架构法
案例：小王成功建立客户信任关系的 5种不同做法
三、如何介绍产品和展示产品
策略
1. 视觉型
2. 听觉型
3. 感觉型
4. 时间型
5. 次数型
互动：模仿老师的演练，共同来学习和创造针对不同偏好的客户展示方法，并且互相点评



四、如何面对和处理异议
处理客户抗拒的方法
1. 了解客户产生抗拒的原因
2. 要耐心的倾听
3. 确认客户的抗拒，用问题代替回答
4. 对抗拒表示认同和赞同（合一架构法）
5. 假设解除抗拒法
6. 反客为主法
7. 从新框式法（定义转换法）
8. 提示引导法
9.新锚建立法（触景生情）
五 判断：是不是我的“菜” –客户与理财顾问的匹配度
1. 夏洛克的客户特征分析框架
2. 我们按照理财顾问在不同象限承担角色的不同，提炼出MI3模型（理财师角色模型），
帮助大家在更多维度上获取和维护更多的客户
3. 针对于客户的专业度和控制欲，四个象限客户的匹配
互动：小组讨论，每个理财师自己身上的特质和需要提升的方面
六、演练成交四部曲
1. 开场
2. KYC
3. 异议
4. 成交
实战演练：如何对新客户张先生进行快速而有效 KYC训练？
实战演练：对张先生做资产配置练习


