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内容概要

本书的前半部分介绍了“五步法”中的前四个步骤，这些都是战略性的、准备性的步骤；后半部分集
中介绍第五个步骤，即传达理财顾问的价值和吸引更多客户的战术过程，这些都是具体的战术举措。
前半部分和后半部分的内容其侧重点有所不同：前半部分的内容比较抽象，属于概念性的；而后半部
分的内容更侧重于讲述如何采取具体行动，操作性更强。
 本书将讲述关键的成功决定因素，这是从极富创新精神的理财产品营销人士身上学到的。
本书还将全面地讲解与富有的利基市场及富有的潜在客户相关的知识。
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作者简介

（美）穆勒，十多年来，史蒂夫·穆勒一直致力于帮助企业家开创成功的事业。
作为美国商业视觉公司的总裁兼CE0，史蒂夫是一位极受欢迎的演讲家、咨询师、企业战略专家和作
家，他撰写了很多与理财服务相关的文章和专著。
 
    史蒂夫的职业生涯开始于广告业。
20世纪80年代早期
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