
  

  

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
课程概述 

 
本课程为期3天，旨在拓展业务员在关键领域的知识和技能，并使业务员自我审视，

提高效率。 学员将提高沟通能力，扩展在高端市场的影响力并学习如何应对压力。 
随着业务的发展，他们将培养新增员工以及将工作分配给他人的技能。 理财顾问

将学习时间管理、保留重要客户记录、使用新技术以及建立专家团队等通向成功

的关键管理技巧。 本课程涵盖了企业主规划的基本内容，为理财顾问未来的发展

做好准备。 
 
 

课程开始 
学员将进行自我介绍，讨论他们在课程中的个人目标，

回顾他们在学习经历中的角色，并分享他们的主要关

注点。 
 
重新回顾理财规划流程 
本部分将重新确立学员在快速培训计划  -  301 课程中

学到的理财规划流程的重要性。 学员需要提交快速培

训计划课程中实施的课后项目，以便发掘并讨论其在

12 个关键技能领域的成果。 
 
提高绩效的管理活动 
提升绩效和实现收入目标的关键是管理自身的活动：

取得联系，预约，结束面谈等。学员将在课上分析自

己的每周活动报告，评估结果的积极方面，并确定需

要改进的部分。 
 
 
 
 

规划、解决问题、分配工作 
学员将在本部分学习完整的规划流程。 他们首先要强

调为实践建立理念、使命和愿景的重要性。 然后将探

索解决问题的流程，学员将获得一个工具来帮助他们

分析并解决绩效差异。 本部分将讨论雇用员工并委派

具体任务的想法，并向学员展示将员工引入实践并对

其进行培训的基本要素。 
 
职业道德与合规的重要性 
学员将探讨遵守政府法规并保持恰当的市场行为所必

须采取的行动。 通过团队合作练习，他们将“四项测

试”应用于六个案例研究，以确定每种情况下的正确

行为。
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提高你的沟通技巧 
本部分将探讨如何成为一名优秀的沟通者：准备信息，

获得关注，发送信息，倾听和结束沟通。 他们将学习  
神经语言程序学（NLP）来帮助自己与客户面谈。 学
员将学习匹配或反映客户在视觉、听觉和动觉上的感

官偏好。 学员还可以参加练习来帮助解决压力引发的

问题。 
 
实况调查练习 
本部分为角色扮演练习，三人为一组，学员分别扮演

客户、理财顾问和观察者，来强化他们在 301 课程中

学到的关于初步实况调查面谈的技能并练习匹配客户

的感官偏好。 这是一个能够向理财顾问角色扮演者提

供宝贵反馈的实作练习。 
 
客户记录保存的重要性 
学员将能够列出合规和良好组织所必需的记录保存的

关键要素，并了解如何更好的维护客户记录。 
 
压力管理 
学员首先通过完成问卷调查，明确目前压力对其造成

的影响。他们学会识别压力诱导因素以及如何应对这

些因素并探索 “倦怠量表”的发生。学员将学习使用

10 秒暂停，5 分钟暂停和深度放松暂停技能。 本部分

将以制定消除或减轻压力的计划结束。 
 
组建专家团队 
本部分将探讨组建一个专家团队与顾问合作，能够为

客户提供更多专业知识这一想法。 团队可以包括律师、

会计师、投资专家等专业人士。学员将学习如何确认

团队成员构成、如何让专业人士加入团队以及如何成

功运营团队。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

利用新技术 
学员讨论当今的技术领域以及未来的发展方向。 他们

确定了在销售、提供服务和管理业务方面有效使用新

技术的方法，并探讨了向客户提供收费服务的概念。 
本部分将讨论上述理念的优点和缺点，并回顾了进行

收费服务实践的流程。 
 
推介面谈练习 
本部分是继第 7 部分角色扮演后的另一角色扮演练习。 
在一个晚上的作业中，学员根据经核实的实况调查信

息，为“客户”开发后续的解决方案。 在本练习中，

理财顾问将提出建议并完成销售。 同样，有价值的反

馈是本部分的主要学习手段。 
  
时间管理要素 
理财顾问取得成功的最关键领域之一是时间管理。学

员将在本部分探讨六种时间管理方法 ：设定计划和优

先级、制定每周活动计划、跟踪时间、优先考虑时间

花费、时间分配以及控制浪费时间的因素。 
 
拓展你在高端市场的影响力 
学员在团队中讨论他们过去在高端市场取得的成功。 
他们学习如何通过职业、地理、社会、语言和其他特

殊子集进一步细分高端市场。 学员讨论想要渗透到任

何市场所必须了解的信息。 
 
商业规划的基础 
作为对业务员训练系列 303 课程所包含的内容的提前

了解，学员将初步体验企业主市场。 他们学习了解企

业主的领域， 最重要的是了解他们如何帮助企业主解

决问题。 最后，学员开始制定计划进入企业主市场。 
 
 


