
高净值客户的忠诚度保证
五矿信托高端业务开发演讲

主讲：张宇主席

【课程背景】

随着私人银行业和信托业等在中国的兴起，拥有大额财产的高净值客户也成了各个机构竞

相争取的对象，但高净值客户人群普遍社会阅历丰富，视野全面，对金融产品的需求和投

资风格与普通投资者大为不同，开发成本和周期都相对高．那么，在此类客户开发和维护

的过程中，如何保证客户对本机构的忠诚度，是摆在各个金融理财机构面前的重大课题．

 为什么说高净值客户是信息敏感人群？

 面对经验老道的高净值群体，如何在与客户交流中获得有效信息？

 定制产品的过程中，如何精确定位客户的需求？

 如何建立高净值人群的企业人脉圈，如何应用现有的高净值人群人脉圈快速扩展业务？

 高净值客户的特殊需求都有哪此？

 哪些需求实现难度比较大？如保根据机构自身的实力定制策略？

 每个机构的资源都是有限的，如何有效分配资源进行客户维护和开发？

 税制和政策变化对客户变更有何影响？如何把负面影响控制在最小化？

这些是每个业务开发人员都想问的话题．

IFC集团的董事执行主席张宇，有着十几年的财富管理经验，他管理着世界上最大的金融

合约交易平台 IFC，和亚洲地区最大的私人银行业务，他的客户包括了国内和国际华人圈

中最富有的人士。张宇老师会结合中国的实际情况，和目前国内国际最先进的理财理念，

向我们讲述关于高净值客户开发和维护过程中的技巧和原则。

【课程收益】

 学员将学会如何将有利于自身的信息传递给高净值客户

 学员将理解高净值客户的普遍想法和需求方向

 学员将学会在高净值客户维护的高级技巧－特定人脉圈的设立及管理

 学员将学会理解在客户维护和开发的过程中，怎样分配人力和财力资源

 学员将学会如何快速应对政策变化，针对高净值客户进行反应．

【课程特色】

本课程一直以来，在美国和香港等金融中心，作为热点的业务开发课程，深受信托和私行

等定制类金融产品高级经理人的欢迎．

本课程深受欢迎的最大原因，是它对高净值人群这一特殊群体，从根本自然属性上进行了

彻底的解析。并且本课程，还将香港，新加坡，美国等金融发达地区开发客户的技巧和组

织进行了深入的剖析，将华尔街构建特定人脉圈这一经典客户维的技巧进行了精妙的讲解，



并且对业务人员的组织和资源分配，提出了美国香港等大型金融销售机构常用并行之有效

的方法和原则。

主讲的张宇老师，在香港执业期间，管理着亚洲最大的私人银行部门之一，在此方面管理

和实际操作经验丰富，讲解结合实际大型案例，使学员能够从最基础细节的地方，品味客

户维护所需要的极高的理解力。听过课的绝大部分学员都表示：我听过很多关于高端客户

维持的课程，但能把高净值人群内心的细节剖析得如此深刻，还是第一次，以前只知道客

户开发所需要的耐心和专业性，现在还知道这项业务操作，更需要对人性的极度理解力。

【课程对象】中高层业务管理人员

【课程时间】2天（6小时／天）

【课程大纲】

高净值人群到底是一些什么样的人

客户是怎样分布的，他们之间有什么样的联系

客户是如何获得他们想要得到的信息

客户是怎样谈生意的

试探和真心－高层商务人士的行为特点

实例：从一个富豪的饭局说起－高净值人群的投资观

实例：从一场拍卖会说起－高净值人群的价值观

有效传道信息和获取信息

特定人脉圈的构建

特定人脉圈为什么在美国和香港如些受重视

机会的价值

背景调查的重要性，如何匹配客户群体

什么是高端人脉圈

实例：夏威夷茂宜岛上的私人派对－人脉圈即资源质量

实例：爱马仕拍卖会－高净值社区的构建

特殊的客户需求

避税需求

资产随时变现需求

资产无损转让需求

股权结构隐藏需求



特定交易对象的结算需求

实例：用信托控股的企业家们

实例：真正的０税率是怎样实现的

野兽和猎人－满足客户需求的比喻

应对政策变化的风险

从产品的底层结构入手－提前做好准备

足够的对冲工具

实例：对冲全球大通胀

实例：隐性间接控股实现目标企业控制

客户维护开发中的资源分配

华尔街最成熟的高端客户开发管理方案综述

定级制度

客户维护的定级原则

客户经理人的资源分配和权力分配

实例：瑞信（香港）的客户开发维护管理方案

实例：ＬＧＴ私人银行的精准化客户维护

全课总结：高净值的客户维护最重要的是：群体效应的把
控


