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【课程背景】
作为高端营销与维护人员，你是否经常有这样的遭遇和困惑：80%的业绩来自于

20%的大客户。根据 20/80法则，如果能对这部分高端客户提供针对性的服务，提高客户
的满意度，他们就很可能成为银行的忠诚客户，从而持续不断地为机构创造业绩。
那么高端客户拓展维护又有哪些策略和技巧？又该如何建立长久且稳定的客户关系？
本课程讲授大客户批量拓展及关系深度经营的原则和技巧，分享标准化大客户拓展及

维护体系，梳理大客户营销关键，助力机构实现业绩倍增！
【课程收益】
 帮助银行员工了解高端客户的特点和需求；
 掌握高端客户开发的策略和技巧；
 学习如何有效地建立和维护高端客户关系；
 提升对高端客户服务的专业水平。
【课程对象】】各金融机构的主管领导、私行顾问、投资顾问、理财经理、客户经理和其
他营销岗位等
【课程时间】1天（6小时）
【课程大纲】
一、高端客户群体有哪些特征？
1. 高净值个人和企业的定义和分类
 高净值个人
 高净值企业
2. 高端客户的特点、需求和投资偏好
3. 了解不同领域的高端客户
 金融业：包括银行、证券、保险等金融机构
 房地产业：房地产开发商、地产投资公司等。
 制造业：高端制造企业、工程承包商等。
 科技行业：科技公司、互联网企业等。
 医疗健康领域：医院集团、生物科技公司等。
 媒体与娱乐业：电影制片厂、音乐唱片公司等。
 零售业：奢侈品牌、高端消费品公司等。
 文化艺术领域：博物馆、画廊、艺术品拍卖行等。
 酒店与旅游业：豪华酒店集团、私人度假村等。
 能源与矿产业：油气公司、矿业企业等。
二、高端客户有哪些开发策略？
1、客户分析与定位
 定义客户画像
 制定客户标准
2、潜在高端客户挖掘方法
 公私联动高知客户、企业主客户开发
 供应链企业主客户开发
 社区园区企业主客户、富裕家庭客户开发
 高端消费平台大客户开发
 大客户圈层开发
 主动发起大客户活动开发
 客户转介绍及个人 IP打造吸引大客户开发



3、个性化推荐产品与服务
 客户需求分析
 资产配置策略
 个性化产品推荐
 定期更新和调整
 个性化服务提供
 持续监测和学习
 专业团队协作
三、如何建立与维护高端客户关系？
1、高级沟通技巧与谈判能力
 倾听和理解
 有效表达
 提问技巧
 积极反馈
 调整沟通风格
 冲突管理
 谈判技巧
 推动合作
2、客户需求调研与满足方法
 直接沟通
 问卷调查
 数据分析
 市场研究
 客户反馈和投诉
 客户关系管理系统
 综合团队智慧
3、组织精准活动，加强互动交流
 客户调研
通过市场调研和分析，了解客户的需求、偏好和兴趣爱好
 客户分层
根据客户特征和需求进行分层，将客户划分为不同的群体
 个性化营销
根据不同客户群体的特点和需求，提供个性化的活动内容。
 活动形式多样化
根据活动目标和受众需求选择适当的形式。
 互动设计
在活动中设置互动环节，鼓励参与者积极参与。
 利用科技手段
 运用现代科技手段增强活动的互动效果。
 社交媒体平台：
通过社交媒体平台（如微信公众号、微博等）建立与客户的线上互动渠道。
 后续跟进
活动结束后，及时回访参与者并提供进一步的支持和服务。
 数据分析和评估
对活动效果进行数据分析和评估，了解客户参与度、满意度以及达到的目标
四、如何提升个人财富管理技能？



1、资产配置与风险控制策略
 多元化投资
 资产组合优化
 长期价值投资
 风险分散
 定期再平衡
 做好风险评估
 保持充足流动性
 紧密检测及时调整
2、投资产品和市场分析
 基本面分析
 技术分析
 宏观经济分析
 行业分析
 风险评估
 盈利预测
 波动分析
 资产配置分析
 市场情绪分析
3、财富传承与规划
 制定遗嘱
 成立信托
 税务规划
 教育子女
 保险规划
 考虑慈善事业
 定期评估和更新规划
五、高端客户服务管理
1、了解并满足高端客户的特殊需求
 个性化服务
 高品质产品
 专业顾问团队
 隐私保护
 礼遇待遇
 灵活便捷交易渠道
 社交活动和网络平台
 跨境服务
 持续关系管理
 不断提升服务水平
2、快速响应和解决客户问题
 建立快速响应机制
 重视沟通
 提供多渠道支持
 建立大客户问题知识库
 主动解决问题
 跟踪问题处理进度



 不断改进
3、定期回访和关怀策略
 确定回访频率
 个性化沟通
 定期更新产品和服务
 感谢信函或礼品
 定期客户满意度调查
 组织专属活动或研讨会
 跟踪和解决问题
 建立长期合作伙伴关系


