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	《“三穿”顾问式营销综合能力提升》提纲
	一、理财经理“金刚钻 ”：穿透自己 KYS
	二、服务营销“金箍棒 ”：穿透产品 KYP
	三 、客户经营 “金钥匙 ”：穿透客户 KYC
	四、产品销售“金锁链 ”--FABER 金融产品介绍法
	五、银行竞争利器：顾问式营销
	六、资产配置“金手指 ”：先配置后销售

