
高净值家庭财富画像与精准专业个性化服务

课程背景：
改革开放 40多年以来，中国经济高速增长，在这段不算漫长的时间中，高净值人群

积累起可观的家庭财富，根据统计，根据瑞士信贷《2019全球财富报告》，截至 2019中
国有 1亿人财富名列全球前 10%，首次超过美国，后者为 9900万人。全年高净值人群可
投资总额达到 37万亿元。约占全部个人资产的 41%。随着互联网、AI等新经济的崛起，
高净值客户群分布发生了深刻的变化，占比不断扩大。

伴随中国人口结构的变化与经济增速的放缓，当前房地产投资明显降温，调研结果显
示，高净值人群对投资性房地产的兴趣也大幅下降，目前投资性房产的配置比例远低于股票、
债券及基金。由此可见，财富管理市场和行业在经历过去十几年快速发展之后，目前已经走
到了舞台中央，高净值客户对家企风险管控与财富管理与传承更为关注。一方面，就环境而
言，中国的经济增长模式正在发生根本性的变化；另一方面，就自身而言，高净值人群也开
始面临财富创造和财富管理、财富传承之间的重心取舍问题。而各家财富管理机构的核心力
将是对未来趋势的洞见以及把握这种趋势的能力同时面临着家庭财富管理的困扰。

这就要求从业者加深对家庭财富的了解，充分运用全维度的大数据调研报告，在金融科
技赋能财富管理业务的基础上，掌握高净值家庭财富画像，精准营销：找对人、说对话、做
对事，筑牢家企风险底线、提升风险防范能，从而更好的为优质客户提升化个性服务。

课程收益：
● 业绩：掌握高净值人财富画像，更从容地应对自身家庭财富管理的难题
● 技能：提升金融机构人员的专业销售技能
● 体系：掌握大数据，精准做好高净值客户的财富画像提供个性化服务
● 专业：解析高净客户面临的财务风险、掌握简单的法理销售逻辑

课程风格：
● 落地性：课程内容一听就懂，一懂就会，一会就用，一用就灵。无须三次转化，拿来即
用。
● 针对性：一线经验、量身定制、课程内容 100%贴合学员的工作实际。
● 实用性：培训突出实用效果，结合典型工作情景，梳理销售逻辑给出解决方案。
● 生动性：突出实战特色，帮助学员举一返三。
课程时间：2天，6小时/天
课程对象：银行理财经理、保险销售人员、证券投资顾问、金融理财人员
课程方式：讲授互动+案例分析+实战演练

课程大纲
第一讲：2019——2020中国私人财富报告解析
1. 中国高净值人群地区分布情况
2. 中国高净值人群构成细化：如年龄、性别、教育背景情况
3. 中国高净值人群构成按职业划分情况
4. 2015-2020中国私人财富报告对比及高净值客户人群理财方式的变化

第二讲：中国高净值人群家庭资产情况
一、高净值人群财富来源
二、高净值人群的投资理财类型



1. 自信型
2. 慎谨型
3. 随缘型
4. 利益型
案例分析：《流金岁月》人物分析
三、高净值人群信任的投资理财信息来源渠道
1. 媒体：官微、大V微博、投资机构公众号
2. 金融行业权威讲座
3. 私人银行理财经理
4. 专业可信赖的朋友
四、高净值人群的财管管理方式
1. 房地产投资
2. 保险加信托
3. 私募股权投资
4. 海外跨境投资

第三讲：中国高净值人群创一代与新二代财富画像与理财模式
一、创一代与新二代高净值客户画像
训练：试一试给自己画一个财富画像
二、创一代与新二代的资产结构与理财方式对比
三、大数据9维分析新二代的潜力值
1. 新二代的主体构成情况
2. 新二代的学历状况
3. 新二代的流动资产
4. 新二代的海外背景
5. 新二代的投资助勇气值
6. 新二代的工作时长
7. 新二代的持有可投资资产情况与理财模式
8. 新二代的投资取向与风险管控方式
9. 新二代他们最信赖精准且精益的抽资资讯
案例分享：根据财富画像，如何金华银行富二代群体

第四讲：高净值家庭财富管理与风险识别与管控
一、新经济环境下的高净家庭面临的八大风险
1. 政策风险
案例分享：中美贸易战
2. 经营风险
案例分享：小马奔腾
3. 婚姻风险
案例分享：郑爽离婚代孕
4. 税务风险
案例分享：范冰冰逃税罚单
5. 法律风险
案例分享：亿万网游老总下毒案
6. 财富传承风险
案例分享：老干妈财富传承引发的思考



7. 道德风险
案例分享：员工举报老板引发家企破产
8. 系统性风险
案例分享：上市公司老总破产
二、大数据时代高净值家庭面临的六大税务风险
1. 个税改革进程带来的其他资产涉税风险
2. 员工个税申报带来的企业个税风险
案例分享：员工举报企业没交社保的罚单
3．金税三期全管控带来的企业所得税风险
案例分享：同业举报导致全行业补税 3000万
4. 外部举报带来的税务风险
5. 大数据时代网络爬虫引发系统性风险
案例分享：高德地图引来千万罚单、联合联合执法企业法人吃牢饭
6. CRS与反避税带来的涉外家庭税务风险
案例分享：一单CRS资料交换导致的 4000万补税
三、高净值客户资产配置普遍存在的四大问题
1. 盘点家庭资产：分析固定资产（房产）与现金流动性资产占比
理财工具：家庭资产负债表
2. 投资不是投机赌徒心理严重
3. 家企不隔离债务危机穿透家庭资产
4. 家庭成员婚变引发家企财富动荡或大幅缩水
案例设计：运用理财工具分析女明星郑爽资产配置存在的问题

第五讲：为高净值的客户提供专业的个性化服务
一、运用财富画像，建立高净值客户识别系统
二、持续建立信任，提供有价值的“真”服务
1. 建立客户信任三金把钥匙
1）第一时间重要的资讯
a信息渠道来源
b分类推送方法
c培养客户依赖
2）持续提供有价值的服务
3）在专业领域帮助客户解决问题
2. 不同客户层需求分析与客户购习心理
1）基础客户——收益——合适
2）中端客户——功能——适合
3）高端客户——服务——价值
3. 不同客户销售逻辑与沟通执行重点
1）三种客户销售模型
2）沟通话题与切入主销产品重点
3）四维度执行重点
a分析不成交的原因
b成交四要素：需求、信任、产品、时机
c客户分类、找对话题、导入议题、解决问题
d异议处理
实战演练：行销其实很简单——谁能拿下百万大单？



第六讲：高净值客户特定理财产品销售模型
一、财富画像精准客户分类
二、高效会销模型
1. 新产品上市发布会
2. VIP客户答谢酒会
3. 私行或私董会
三、会销运作执行重点
1. 邀约之前，先把客户画像搞清楚（产说会、客户沙龙、私享会）
2. 客户分类：企业主、新二代人群、全职太太、移民人士、专业高管
3. 选好沟通的话题与议题：引人入胜的开场、说明问题的重要、拿出解决方案
4. 学会财富画像，销售其实很简单：（找到人、说对话、做对事）
5. 提供有用的资讯，服务替代销售
四、八招成单（理财产品）
1. 反差促成法
2. 比喻促成法
3. 回推促成法
4. 肯定促成法
5. 锁定促成法
6. 假设促成法
7. 否定促成法
8. 目标促成法
实战演练：拒绝强势推销，善用表达技巧

第七讲：学以致用，专业致胜
实战演练：《2021郑爽代孕离婚事件》
1）根据视频资料描绘新二代户财富画像
2）分析客户类型？
3）投资渠道、资产配置方式？
4）家庭财富管理存在哪些风险？
5）分析客户的理财痛点需求？
6）您准备采用哪种销售模型？
7）销售逻辑：主销年金产品解析和配置策略方案？
8）销售流程的执行重点？
8）根据上述8点演练销售流程的各环节执行重点
a学员分享
b大众点评
c销售金句
d成长总结
课程结束


