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渴望在专业方面获得提升以及在智慧方面实现增长，是我们每

一位高级理财顾问血液里流动着的东西。从他们踏入金融服务业的

第一天起，我们的高级理财顾问们就在近乎贪婪地追求着自身的成

长。他们的动力首先来自对于成功的渴望，因为他们都知道，随着

他们专业知识方面的增长，他们的业绩必然会越来越耀眼。他们对

金融市场怀有极大的兴趣，并且乐意将自己在职业方面的进步融入

对客户的服务之中，从而更好地为他们的客户理财。

职业发展成功的原则与我们之前提到的“大小原则”密不可

分。也就是说，随着你接触的客户越来越富有，你会发现客户对自

身的理财顾问的期待值也越来越高。因为这些有实力的投资者手上

攥满了机会，在选择理财顾问方面，他们完全占有主动地位，因此，

他们自然要为自己挑选最好的。作为一名理财顾问，你在专业方面

的提升是让这些客户注意到你的先决条件，因为这显示出了你为了

能够给客户提供更好的服务而不断提高自身的诚意，这是非常重要

的，你要知道这些富有阶层的人士对理财顾问的期待和要求都非常

之高。

在我的职业生涯中，经常有别的理财顾问问我，怎样能够区别

好的理财顾问和出色的理财顾问。我的回答从来都是如此：“好的

理财顾问如果一直对自身有要求，希望自己变得更好，那么他们就
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会成长为出色的理财顾问，他们永远不知道满足，因此也永远不会停

止提升自我的脚步。”高级理财顾问杰克曾经告诉我说，“我并不认为

你需要成为方方面面的权威，但是你需要永远保有足够的好奇心和兴

趣，要跟上不断变化的大趋势，了解不断进化的产品，以及拥有不断

改进的业务方法。你需要对新生事物和想法抱有足够宽容的态度，并

乐于去倾听和了解。你不需要成为最聪明的那个人，但是你需要阅读

大量相关的资料，并且知道去哪里获取你所需要的知识。”

无独有偶，在谈到应该给予那些想要拿到几百万美元利润的理

财顾问哪些建议的时候，格雷格也提到了这一点 ：“不断充实你的

知识，不断提高你的业务水平，永远不要停止你职业的发展。”通

过采访这些高级理财顾问我发现，他们都是贪婪的读者，对于与他

们业务相关的任何时事都了如指掌，始终保持着与时俱进。因为他

们知道，他们的客户希望他们永远对现在在金融市场上发生的一切

事情都了如指掌。与时俱进与大量的阅读为我们的高级理财顾问们

武装了头脑，他们已经做好了充分的准备来应对客户提出的任何问

题。

约瑟夫认为，他本人的业务发展是他一直以来能与市场同步并

不断积累经验智慧的首要原因。“我跟着我的客户们一起成长”，他

说，“当更大的机遇和挑战来临的时候，我需要提升自己以应付这

些挑战，确保自己不能失败。”为了满足客户日益增长的需求，为

了能为客户提供更复杂的投资建议，约瑟夫一直处在不断的学习中。

发展

在我们的 15 位高级理财顾问中，有 14 位在事业起步的时候，
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都不清楚如何投资，不了解市场，也不知道怎样帮助他们的客户赚

取更多的资产。他们进入金融服务行业的原因五花八门。但是，大

部分都是来自他们对于金融市场的兴趣，以及只要靠自身努力就一

定能够获得成功的信念。举例来说，拿到 MBA 学位的达纳曾经是

一位老师，在她身上有一种与生俱来的求知欲。她告诉我说，“我

希望自己是个非常出众的人才，我就像一块海绵一样，会吸收所有

我能够吸收的信息。在市场和新的理财产品面前，我就是一个求知

若渴的学子。我把我的知识运用在社交中，不是在鸡尾酒会上，而

是在与别人谈到有关投资理财方面的事情的时候，我能够显示出自

己在这方面的专业性。如果你的知识面可以达到探讨汇率或者评估

当前市场的层面的时候，旁人就会发自内心地认为你真的算得上术

业有专攻。”

当达纳还是金融服务行业的一名新秀的时候，她就已经意识到

自己没办法从身边的新秀顾问身上学到太多有用的经验，于是她开

始寻求资深顾问们的帮助。“当我与其他 10 位跟我资历相当的理财

顾问坐在一起的时候，我就意识到我们不可能通过互相渗透而学到

知识。因此我开始组织一些会议，邀请那些我们办公室的或者同地

区的资深顾问一起参加。”达纳把她个人的成功归功于早些年与那

些成功的资深顾问之间的会议。

迈克在成为一名理财顾问之后，他的学习曲线一直呈现陡峭的

上升状。“我是非常努力的一个人，在我职业生涯的最初几年，我

的生活非常单一。”他说，“我在学习和积累专业知识方面真的特别

努力，我一直在尽自己最大的能力学习投资过程、贸易和技艺。我

非常了解拓展自己的知识面以及职业发展的重要性。不断地学习和

积累专业知识，让我在面对更富有的客户市场时更加有信心。”
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职业发展让戴维脱颖而出

从最开始戴维就知道自己事业的成功必须仰仗知识的积累和

专业的发展。他告诉我说，他曾经准备过 GSRE（general securi-GSRE（general securi-（general securi-general securi-

ties representative exam，美国证券交易师资格证考试），通过这个

考试的目的不仅仅在于拿到出售证券的许可，也是为了扩充自身

的知识面。

戴维将自己在职业生涯上的进步归功于对知识和专业化永无

止境的追求。“一直以来，我都认定知识就是力量，是带领你更上

一层楼的推动力。因为知识可以给你信心，而信心是在你面对越

来越富有的客户和越来越多的资产时最需要的心理素质之一。”据

戴维所说，他在整个职业生涯中都宁愿牺牲一些额外的时间来不

断提高自己在专业方面的水平。“在我的事业刚刚起步的时候，我

一直都乐意多学习一些新知识，在我需要学习的时候，我宁可不

去打高尔夫球。”

并且，戴维还认为，只有专业方面的不断提升才能够将你与其

他的金融顾问区分开来。他认为多数情况下高级理财顾问都是最博

学的那一群人。在戴维看来，没有专业知识的理财顾问是无论如何

也不可能攀爬到金字塔的顶端的。“如果你介绍给我一个高级理财

顾问让我帮你把关，那么我可以放心地告诉你，他一定是投资理财

方面的专家，这一点基本毋庸置疑。”
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门槛很高

在你成为一个理财顾问之前，你必然也学习了很多专业知识，

但这是不够的。你需要不断地积累新的知识，尤其是当你的客户群

变得越来越复杂的时候。罗布举了下面这个例子来印证我的这个观

点 ：“最近我见了一位我手上最大的客户，在我们谈话的时候，她

突然提到了最近的金融危机，并且针对金融危机提出了好几个问题。

她希望知道我的世界观，也想知道我对于当前形势的判断，例如美

国的经济会不会进入一个比较严重的衰退中。也就是说，她希望通

过我来更好地了解当前的经济形势。因此，我必须回答她这个问题。

而且还要有足够的说服力来证明我的个人观点是对的。在这种情况

下，你作为一个理财顾问，是完全没办法回避你的客户提出的这么

具体的问题的。”于是，罗布为他的客户回答了这个问题，而且他

的客户对他的回答十分满意。罗布对市场的真知灼见是他能够留住

手上客户的重要原因之一。

格雷格也从另外一个方面证实了这个观点。“跟顶级大客户相

处的时候，”他说，“他们会问你一些关于投资决策方面的非常具体

的问题，你必须有所准备。举个例子来说，你的一位大客户在出售

了他的企业之后，持仓量变得高度集中，这个时候他就会向你咨询

他当前的选项有哪些。是保持这种状态？是兑换成外汇？还是按照

美国证券交易监督委员会颁布的第 144 条条例（销售限制和控制证

券）来出售股份？这时候客户希望你有足够的专业知识来帮助他们

解决当前的问题，引导他们进行理财。”
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敬业精神和营销手段

许多新手顾问都曾经问过我这样一个问题，就是我可不可以介

绍给他们一本有关推销的书，让他们能够更多地售出自己手上的理

财产品。我的回答从来都是一致的，那就是这个行业对于一位理财

顾问的要求，已经不在于他有多厉害的营销手段，而在于他在其专

业方面的才干，他们的专业才干是他们能为客户以及潜在客户提供

的最有价值的商品。在 20 世纪 80 年代，甚至是 20 世纪 90 年代初

期，金融服务行业比较偏向于产品导向型，因此理财顾问必须具备

过硬的推销本领。但是，在现在的 21 世纪，最成功的理财顾问不

是那些推销产品的高手，而是通过他们过硬的专业本领为客户制订

最全面的理财计划，并将计划实践，从而满足客户的理财需求然后

帮助他们完成理财目标的那一群人。现在的市场不再以如何推销产

品为先，而是以客户的需求为第一准则。现在的客户需要的并不是

出色的推销人员，而是那些最专业、最能干的理财顾问。

罗布说的一段话，我觉得可以代表所有高级理财顾问的心声 ：

“只有当理财顾问的身份由产品推销员向经济金融市场的翻译员进

行角色转换时，我们的理财顾问们才会有真正发挥他们潜力的空间。

作为一名理财顾问，你不可能逃避市场和世界的变化而变得成功。

有的人说，只要你知道如何推销你的产品，那么你的利润就会不断

攀升，对此我持严重怀疑的态度。如果你希望你的业绩一直上升，

那么你就必须投入足够的时间和努力来不断地了解这个世界的经济

变化。”

罗布相信，一个理财顾问所需要具备的专业知识水平以及在

职业方面的发展，要远远地超出许多学者推崇的范畴。罗布有些时
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候对一些著名的学者和金融服务方面的发言人的言论是持反对态度

的。对此，罗布是这样辩护的 ：“他们说只要你熟练地掌握了如何

销售共同基金，那么你的利润一定会持续走高。对这种说法我个人

完全不赞成。”罗布认为，如果一个理财顾问只会单纯地销售共同

基金，那么他很快就会到达他事业的“瓶颈”。

那么，在罗布的眼中，理财顾问到底应该是一个怎样的定位呢？

“一位资产的牧羊人”——罗布认为这个说法能够最准确地反映高

级理财顾问对自身职业最重要的一个方面的定位。作为一名理财顾

问，你的客户委托你对他们的财务状况进行监督，并且帮助他们实

现理财目标。我们的每一位高级理财顾问都非常认真对待他们的职

业责任，同时他们也认识到，要想做行业的翘楚，就必须首先做好

客户资产的牧羊人。

花时间提升自身

长久以来，是花时间经营自己的事业，还是花时间提高自己的

专业，一直是一个比较矛盾的问题。在金融行业中，你只有经营自

己的事业，才能够拿到相应的回报，而相反，在提升自我的时间里，

你是赚不到钱的，就连一个短期奖励都没有。然而，如果一位理财

顾问不花任何时间来提升自己，那么他将很难在行业中发展出具有

竞争力的优势，并且也不可能有效地打入富有阶层所占据的市场。

在经营事业和提升自我之间需要有一个平衡点，对此罗布是

这样做的，“我花了许多时间来保证自己在专业方面一直保持兴趣。

作为一名理财顾问，你需要对现在世界上的经济大事件了如指掌，

你需要有足够的激情来追踪经济的走势，这一点是非常重要的。对
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于我来说，我所花的一些额外的时间和精力都没有强迫自己的成分，

因为我对投资一直都有着激情和极大的兴趣，所以花些时间在这些

方面是自然而然的。我有足够的求知欲，有的时候与其说是在帮我

的客户们寻找答案，不如说是我自己更想要了解答案，我的客户们

也非常了解这一点。因此在我看来，只要你有兴趣、有激情，那么

你就一定能够挤出一些学习的时间来。”就像罗布说的那样，在这

个行业中，最理想的状态就是你将提升自我作为一种爱好，并且享

受其中。他们在工作之外的时间里努力追求自身业务水平的提升，

以便更好地为自己的事业服务。他们在不断追求自身进步的过程中

不仅收获了很高的满意度，也在这个过程中得到了享受。

但是，有一点我想提醒大家注意，那就是永远不要以提升自身

业务水平为由不与客户或者潜在客户进行正常的联络和交际。我们

的高级理财顾问们全部都将大部分的时间花在了客户和潜在客户身

上，他们永远不会将提升自身放在客户关系之前。现实就是，要想

成为一名高级理财顾问，你就必须双管齐下，既要维护客户关系，

又要找时间提升自己。

花费必要的时间和精力来提升自己，不仅可以为你的事业更好

地服务，还会为你带来一项回报，那就是可以保留住你手上既存的

客户以及最能为你带来利润的客户。我们的高级理财顾问都知道，

与客户建立一段好的合作关系是远远不够的，你必须始终在行业中

遥遥领先才可以。对此，罗布是这样说的，“你也许是一个王牌营

销人员，分分钟就能将潜在客户变为客户，但是如果你不了解怎么

替他们理财，或者说不够专业，那么你很可能才从前门迎进新客户

和新资本，就从后门流失了老客户和同等的资本。我见过许多类似

这种情况的理财顾问。我认为，大多数还没有达到百万美元级别的

理财顾问，应该将他们个人的失败归咎于专业方面的不精通，就是
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